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[VADAS

Siandieniné rinkoje susiformavusi situacija pasireikianti tuo, kad jos prognozuoti praktiskai
nejmanoma, skatina imones versla plétoti | uzsienio rinkas naudojant dinamiSkas, lengvai
koreguojamas ir pritaikomas strategijas. Net pacios efektyviausios investicijos, keifiantis tam
tikriems parametrams Sakoje gali virsti didziausia nesékme. Bendrovés, vykdancios aktyvuy
eksporta, daznai pernelyg optimistiskai vertina taikiniu pasirinktos Salies perkamaja galia, vartotoju
lankstuma, valdzios liberaluma, konkurencinius svertus. Eksportas, prieSingai, nei teigia kai kurie
Lietuvos ir uzsienio autoriai (P. Zukauskas, J. Vijeikis, B. Vijeikiené, G. Stonehouse’as,
D. Campbellas, J. Hamillas, P. Purdie) nebiitinai yra pirmoji su kitomis internacionalizavimo
fazémis nesuderinama pakopa. Pastarasis daznai tampa parankiausiu plétros irankiu kompanijoms,
norin¢ioms iki minimumo sumazinti uzsienio ekspansijos rizika, ir gali efektyviai koreliuoti su
sutartimis paremtomis veikomis, investiciniais metodais (M. McDonaldas, A. Payne’as, F. Bradley,
J. M. Hooley, L. E. Boonie, D. L. Kurtzas).

Zuvy perdirbimo verslas, jo pagrindinés plétros kryptys ir prioritetiniai tikslai yra apriboti
tam tikrais aspektais (Zuvies kokybiniy medziagy aspektas, kuris itin svarbus vertinant logistikos
parametrus, zuvy istekliai ir tam tikry rasiy pasiskirstymas pasauliniu mastu, globaliy organizaciju,
regioniniy blokuy ir nevyriausybiniy organizacijy keliamas spaudimas, agresyvi konkurencija,
susijusi visy pirma su sgnaudy mazinimu neatsizvelgiant | kokybés parametra), kurie i§ esmés
sudaro tam tikrus rémus struktiiras plétoti pagal tam tikras nestandartines internacionalizavimo
teorijas. Stambios Zuvy perdirbimo verslo kompanijos Siandien naudojasi moderniomis klasteriy
teikiamomis galimybémis, sudaro tikslines gamybos, kooperacines ir valdymo sutartis su
artimiausiais konkurentais, keiciasi Ziniomis (Siuo metu daug efektyvesniu metodu tampa ne savo
technologijos slépimas, o kooperacija ir konsoliduoty 1éSy ir istekliy panaudojimas bendram
tikslui). Verslas i uZzsieni pleCiamas nedarant i§ esmés jokiy materialiyjy investicijy (nuosavo
gamybos padalinio statyba, kitos jmonés perémimas), o panaudojant licencijy pirkimo, sutartinius
metodus (kai tam tikry specifikaciju produkcija gaminama kitos imonés pagal specialy uzsakyma ir
pan.). Analizuojant teorinius Saltinius pastebéta, kad sunku pritaikyti viena, tinkamiausia schema
zuvy perdirbimo verslui plétoti. Zinoma, svarbiausi principai, susije su rinkos tyrimais, marketingo
kompleksu, finansy pritraukimu, yra standartiniai. Norint pritaikyti tinkamiausia modelj, reikia
atidziai iSanalizuoti teorinius Saltinius ir praktiSkai rinkoje veikiancias sistemas (nustatant tikslinius
ju trukumus, plétros klaidas) pasauliniu, regioniniu, o tam tikrais atvejais ir atskiry Saliy mastu.
Bendri sintezuoti rezultatai leidzia sifilyti universalius arba tam tikroms niSoms pritaikytus modelius

eksporto strategijai plétoti.
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Temos aktualumg i§ esmés lemia specifiné zuvy perdirbimo sektoriaus situacija, kurioje
vis labiau iSrySkéja monopolizmo aspektai kalbant apie prekyba globaliu mastu, mazesniy
kompanijy nesugebe¢jimas prieiti prie zuvy istekliy ir pastaryjy staigus maz¢jimas pasauliniu mastu,
pasauliniy organizaciju plétojama griezta zuvy iStekliy atk@irimo ir saugojimo politika.
Baigiamajame darbe nagriné¢jamos tarptautiniy rysiy plétros strategijos plétojant zuvy perdirbimo
versla, o magistro darbas skirtas siauresnei sri¢iai, nagrin€¢janciai Zuvininkystés produkty eksporta.

Pagrindin¢ darbo problema — Zuvy perdirbimo imonéms, pleCianioms versla 1 uzsieni
eksporto pagrindu, biitinos tikslinés veiklos strategijos, kurias biity galima pritaikyti keiciantis
rinkos situacijai ir kurios biity dinamiskos ir lanks&ios. Siandien daugelis Zuvy perdirbéjy strategijos
paprasciausiai neturi.

Objektas — Zuvy perdirbéjy tarptautiné plétra, paremta eksportu.

Darbo tikslas — parengti tiksling eksporto plétros strategija, taikyting zuvy perdirbimo
kompanijoms (universaliu ir praktiniu aspektu), remiantis teoriniais Saltiniais ir sintezuotais rinkos
duomenimis ir praktiskai rinkoje veikian¢iy jmoniy pavyzdziais.

Tyrimo uzdaviniai:

1. Nuosekliai iSanalizuoti pagrindines problemas, su kuriomis susiduria Siuolaikinés
zuvininkystés produkty eksportu uzsiimancios korporacijos ir i$skirti pagrindinius plétra ribojancius
niuansus (koncentruojantis i globaliu, o véliau nacionaliniu mastu pasireiskiancius aspektus).

2. ISanalizuoti ir iStirti Lietuvos ir uzsienio autoriy darbus eksporto strategijos,
tinkamiausios Zuvy perdirbimo versla eksportu pagrindu plétojanc¢ioms kompanijoms, kiirimo tema.

3. Atlikti nuoseklia Zuvy perdirbimo sektoriaus analiz¢ naudojant empirinius duomenis ir
pirming i§ konkrec¢iy rinkoje veikian¢iy kompanijy surinkta informacija. Tyrimo apimtis detaliai
nuo pasaulinio masto siaurinama prie regioniniy bloky, véliau konkreCios Salies ir toje Salyje
veikiancios eksportu uZzsiimancios kompanijos siekiant identifikuoti pagrindinius niuansus ir
skirtumus, kurie matomi tarp kompanijy veikian¢iy skirtingose rinkose ir ribojamy skirtingy
parametry.

4.  Pateikti tikslines plétros eksporto pagrindu strategijas, taikytinas zuvy perdirbéjams
pagal atlikta analiz¢ ir surinktus duomenis (Cia skiriami teoriniai modeliai skirti imonéms
atsizvelgiant | ju dydi ir rinkos padéti ir konkurencini pranaSuma ir regiono ekonominius ir
kult@irinius parametrus ir modeliai skirti konkrec¢iai imonei atlikus detalia jos analizg ir jvertinus
ateities perspektyvas).

Tyrimo metodai:

° mokslinés literatiiros analizé;
° interviu metodas;
. koreliacinés regresijos modeliai;
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J matematiniai skai¢iavimai projekty rentabilumui nustatyti;

° gauty teoriniy ir praktiniy duomeny sisteminimas.

Baigiamojo magistro darbo struktira. Baigiamajame darbe analizuojamas Zuvy
perdirbimo verslas, labiausiai orientuojantis i pasaulinio lygmens problemas ir neigiamus aspektus.
[Zzangingje dalyje tiriami pagrindiniai tokio pobiidzio veiksniai, susij¢ su monopolistiniy kompaniju
isigal¢jimu, Tolimyjy Ryty perdirbéjy aktyvia uzsienio prekyba, zuvy produkty kokybés standarty
menkimu juos kompensuojant sintetiniais papildais, zuvy iStekliy mazéjimo problema, dél kurios
itin aktualia tapo kvoty iSdavimo tvarka. Teorinéje dalyje analizuojamos internacionalizavimo
teorijos, jos lyginamos tarpusavyje, nustatomi bendri kitimo niuansai. Taip pat tiriami Lietuvos ir
uzsienio autoriy darbai eksporto modeliy klausimais, analizuojamos pagrindinés eksporto rasys ir
strategijos, eksporto marketingas ir pagrindinés su eksportu siejamos rizikos. Analitin¢je dalyje
tiriamos bendrosios zuvy perdirbimo verslo plétros galimybés pasauliniu, Europos ir Lietuvos
mastu. Tai yra stengiamasi nuo globaliy tendencijy, kuriy bendrieji bruozai labiausiai veikia atskiras
eksportu uzsiimancias imones eiti prie detalesnés atskira, konkrecia Salimi pagristos analizes.
Naudojami PESTEL, SSGG, TOWS matrica, matematinés statistikos metodai, siekiant nustatyti
veiksniy tarpusavio priklausomybg ir finansiniy sprendimy ir finansy inzinerijos pagrindy formulés,
leidziancios jvertinti tam tikry investicijy rentabiluma pagal ateities perspektyvas ir rizikos laipsni.
Analitin¢je dalyje nagrin€¢jami ir praktiniai rinkoje veikianc¢iy imoniy pavyzdziai (Lietuvos UAB
,» ViciGroup®, UAB ,Norvelita“, UAB ,Lignesa“ ir uZsienio korporacijy pagal regionus (JAV,
Rusijos, Skandinavijos ir Tolimyju Ryty zuvy perdirb¢jai)). Sukaupti teorinés ir analitinés dalies
rezultatai leidzia pasitilyti asmeninius sintezuotus zuvu perdirbéjy eksporto plétrai naudotinus
modelius. Tai teoriniai modeliai, kurie taikytini priklausomai nuo imonés dydzio ir uzimamos
rinkos dalies; ir praktinis centrinio klasterio sukiirimu pagristas modelis, kurio centre esanti imoné
yra pajégi keistis gamybiniais iStekliais, technologinémis paslaptimis, Zaliavomis ir gatava
produkcija su kitomis rinkoje veikian¢iomis konkuruojanciomis ir ,,komplementariomis* jmonémis
(bazinis veiksnys gamybos sutar¢iy panaudojimas).

Baigiamojo magistro darbo naujumas ir praktinés taikymo galimybés. Zuvy perdirbimo
verslas per pastaruosius kelerius metus tapo itin priklausomas nuo pagrindinio ji ribojancio
veiksnio — maz¢janciy zaliavos istekliy. Todél sunku sukurti bendra veiklos programa. Atsiranda
poreikis dinamisky keliy pakopy strategiju, kurios bty pakankamai pritaikomos ir tikslinés tam
tikry rinky atzvilgiu. Zuvy perdirbimo verslas netolimoje ateityje bus galimas tik turint konkre¢ia
tam tikru periodu pritaikyting ir tam tikro profilio kompanijai skirta strategija, kuri bty pritaikoma

originaliais pozymiais pasireiskiancioje rinkoje.
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1. ZUVU PRODUKTU EKSPORTO VAIDMUO IR PAGRINDINIAI PLETOTES
KRITERIJAL PLETRA STABDANCIOS PROBLEMOS

1.1. Makroekonominio pobiidZio aspektai, veikiantys Zuvininkystés produkty eksporta

1.1.1. MazZéjantys Zuvy iStekliai tarptautiniu mastu (ekologiniai aspektai)

Zvejybos valdymas turi nuolat plétotis, kad prisitaikyty ir prie natiiralaus istekliy plétros, ir
prie zmogaus jtakos. Zvejybos laivy pajégumo padidéjimas ir pramoneés veiklos poveikis aplinkai
turi reikSmingos itakos zuvy iStekliams. Misu planetos jiiros ir vandenynai nebepasiZzymi zZuvy
gausa kaip anksciau. Viena i$ priezasCiy yra ta, kad juroje suzvejojama per daug zuvy, paliekant per
mazai suaugusiy zuvy veisimuisi ir iStekliy atstatymui. Siandien daugelio svarbiy zuvy istekliu,
tokiy kaip menke, Siaurés jliroje yra itin sumazéje. Zuvy kiekio, kurj leidziama laivams iskrauti,
apribojimas téra tik vienas i§ biidy apsaugoti zuvy iSteklius. Kiti budai yra susij¢ su dieny, kurias
zvejybos laivas gali praleisti juroje, skaiCiaus apribojimu arba teritorijuy, kuriose susitelkia zZuvy
jaunikliai arba nerSiancios zuvys, uzdarymu. Reikalavimai taip pat gali bati taikomi tam tikrai
zvejybos jrangai, tinklo akuciu dydziui ir iSkraunamuy zuvy kiekiui Patirtis rodo, kad siekiant
apriboti vien tik sugaunamy zuvy kieki, negalima apsaugoti zuvy iStekliy nuo iSnykimo, jeigu
zvejojama per daug aktyviai.

Technologinis Zvejybos irangos tobul¢jimas padidino laivy Zvejybos pajégumus tiek, kad jie
pasidaré per dideli esamiems zuvy iStekliams. ES zuvy perdirbéjus reglamentuojancios
organizacijos ,,Eurofish® laivy valdymo skyrius ir valstybés narés bendradarbiauja, kad galéty
istojima 1 zvejybos laivyna ir finansiSkai skatindamos zvejybos laivy pasitraukima 1§ Zvejybos
verslo [136].

Bendrosios zuvininkystés politikos taisykliy taikymas yra valstybiu nariy atsakomybé. Jos
privalo teikti valstybés kontrolés paslaugas, organizuoti patikrinimus ir priimti sprendimus dél
atitinkamy sankcijy taikymo taisykliy pazeidéjams. Bet kuriame etape ,,nuo laivo iki parduotuves®,
t. y. nuo Zuvy sugavimo iki ju iskrovimo, rinkodaros ir transportavimo, taikoma daug taisykliy.
Pavyzdziui, laivuose turi biiti jrengta palydoviné kontrolés jranga, kad bet kada biity galima
nustatyti ir patikrinti ju buvimo vieta. Zuvy istekliy nykima veikia keletas pagrindiniy priezaséiu:

1. Kylanti vandenyny temperatira, kuri veikia Zuvy migracijq, veisimosi teritorijas.

Anot organizacijos ICES, kylanti vandenyny vandens temperatira yra vienas i§ labiausiai
neraminan¢iy klausimy, kurie lemia nykstancius zuvy iSteklius [38]. Per pastaruosius 15 mety

vandenyny vidutin¢ temperatira pakilo keletu laipsniu. Tai lemia Arkties ir Antarkties ledyny
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tirpima. Organizacijos atliktame tyrime teigiama, kad tirpstantys Arkties ledynai védina aplink
esanCius vandenis, o viena jtakingiausiy ir reikSmingiausiy klimato kaitai Golfo srové taip pat
pernesa Saltesnius vandenis. Dél $ios priezasties Siaurés Atlanto vandenyne (kur daugiausiai
interesy turi Islandijos, Danijos, Norvegijos ir Siaurés Amerikos ir Kanados Zvejybos kompanijos)
émé sparciai mazéti zuvy istekliy, nes pastarieji émé elementariai nykti arba trauktis veistis i kitus
regionus, kurie néra itin tinkami. 1.1 pav. pateikiamos temperatiry anomalijos (raudona ir oranzine

spalva Zymimas temperatiiros kilimas, mélyna ir Zydra temperattiros kritimas).

T

|

Q
DegC

1.1 pav. Vandenyny temperatiiry pokyc¢iai pasauliniu mastu [38]

Verta paminéti ir tai, kad kai kuriy jiry druskingumas mazéja. Itin sumazejgs Sis skaicius
yra Vidurzemio ir Baltijos jurose. Pastarojoje druskos kiekis nuo Danijos kranty, kur siekia 9-11
proc., iki Botnijos ilankos ir Siauriniy juros daliy sumazéja iki 4-5 proc., o tai mazina zuvy
veisimosi teritorijas, mazina ju kieki, taip pat apsunkina zvejybos kompaniju veikla, nes Talino,
Helsinkio ir kiti uostai ziema uz$ala.

2. Tersaly ismetimo problema, kuri lemia didesni Zuvy mirstamumq ir nykimaq.

IOPC [57] teigia, kad tanklaiviy katastrofos, atliecky Salinimas vandenynuose anksCiau
laikytas nerimta priezastimi, lemiancia Zuvy istekliy nykima, Siandien tapo itin aktualia problema.
Kasdien i juras ir vandenynus iSmetama tonos cheminiy atlieky, kuriy tolesni irimo procesai lemia
zuvy iStekliu nykima, migracijos procesus. Vietose, kuriose ivyko didelés nafta gabenanciy
tanklaiviy katastrofos, nors ir jas i§valius, iki §iol yra sudétingoje situacijoje. Zuvy ten mazai.

3. Pertekliniai Zvejybos mastai, kvotiniy susitarimy nevykdymas.

Pasaulyje sugaunamy Zuvy kiekis pagal Siuo metu turimus isSteklius virSija normas net 350

proc. [116]. Norint iS$saugoti jury fauna, privalu mazinti zvejybos plotus tam, kad zuvy istekliai
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galéty atsistatyti natiiraliai, taip pat deréty veisti zuvis ir skatinti panaSias iniciatyvas. 1.2 pav.
parodytas pagaminamos zuvy produkcijos kiekis nenumaldomai auga, didé¢jant jo suvartojimui (i$
esmés zmonés ieSko alternatyvos brangstantiems mésos produktams ir kei¢ia juos zuvimi, o tai
skatina jos populiaréjimg). Kai kurios pramoninés zuvy riiSys (Aliaskos menké, skumbre)

dazniausiai naudojamos perdirbimui, Siuo metu greitai nyksta.
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1.2 pav. Augantys Zuvy perdirbimo mastai pasaulyje [116]

4. Nelegali zZvejyba.

Organizacija ,,PEW Environment Group* [23] nustaté, kad dél nelegalios zvejybos
pasaulyje kasmet juodojoje rinkoje parduodama zuvy produkty, kuriy bendra vert¢ sudaro 10
milijardy eury. Nelegali zvejyba pasireisSkia tuo, kad virSijamos iSduotos tam tikrai Saliai arba
zvejybos bendrovei kvotos, zZvejojama pazeidziant reikalavimus (tarkim pasirinkus tinklus, kuriy
akutés dydis yra maZesnis nei nustatyta tuo sezonu, naudojant kitus zuvy svaiginimo elektra ir édalu
metodus).

Nelegalios Zvejybos netiesioginiais tarpininkais tampa zuvy perdirb¢jai, kurie superka
zaliavas mazesnémis kainomis norédami sukurti dirbtinai konkurencingesnius produktus. Manoma,
kad Baltijos juiroje nelegaliai suzvejojama mazdaug 40 proc. visos rinkoje esan¢ios menkés. Dél
nelegalios Zvejybos atsiranda ir tam tikry socialiniy problemu: zmonés netenka darbo uosty
vietovése, zvejybos bendrovés sunkiau randa pirkéjy sugautai zuviai. Nustatyta, kad jei nelegali
zvejyba pasaulyje toliau klestés, zuvy iStekliai pasaulyje visiSkai galéty iSnykti iki 2020 m.
Daugiausiai nelegalios Zvejybos atveju uzfiksuojama Siaurés Afrikos krantuose, Geltonosios jiiros
regionuose ir regionuose aplink Aliaskos pusiasali.

Organizacija RARE [23], tirianti jmoniy socialing atsakomybg pasauliniu mastu, nustate,
kad Zuvy perdirbéjams svarbiausi 1.3 pav. pavaizduoti veiksniai. Tirtos aStuonios didZiausios

Europos ir Amerikos zuvies perdirbimo kompanijos nurodé, kad joms svarbiausias veiksnys yra
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atsakinga zvejyba ir jiems ne vis vien kaip gaunami gamybai reikalingi iStekliai. [monéms taip pat
svarbus vandenyno klimatas, floros ir faunos biikl¢ ir kokia technika yra zZvejojamos zuvys. Tiesa,
ekologines problemas pabrézia tik keturios i§ astuoniy kompanijy (kaip nurod¢ tyrimas, tai Danijos
ir Norvegijos imones, kurios investuoja i didelius zuvy istekliy atktirimui skirtus projektus, o JAV
kompanijos nepabrézé $ito niuanso kaip svarbaus (tai paliudija ir konkretus pavyzdys, kad Aliaskos

regione itin daznai pasitaiko nelegalios zZvejybos atvejuy)).

Svarbiausi socialiai atsakingo Zuvy perdirbimo verslo veiksniai

Atsakinga zvejyba

vandenyny tarSa

Etiska prekyba

Kokybiski produktai

Nekenksmingi  aplinkai

Fhologines  problens. |

perdirbimo procesai

1.3 pav. RARE tyrimas: Zuvy perdirbéjy socialiné atsakomybé [23]

Dar vienas veiksnys, kurio buvimas netiesiogiai vercia zuvy iSteklius mazéti yra zvejybos
laivy skaicius, kuris pagal turimus Zuvy iSteklius yra per didelis kelis kartus. Anot organizacijos
ICES [38] zuvy gaudymui skirtas laivynas sumazintas 3 proc., bet Sis skai¢ius néra pakankamas
tam, kad zuvy sugavimai bty apriboti. Daugiausiai iniciatyvy Sioje srityje parodo Danijos ir
Norvegijos zvejybos kompanijos, kuriose laivy skai¢ius buvo sumazintas atitinkamai 15 ir 21 proc.,
kuriamos naujos technologijos, mazinancios iSmetamy tersaly kieki, laivai tobulinami maZzinant ju
keliamaja galia ir krovos talpa. Pagrindinés ES rekomenduojamos priemonés, zuvy iStekliy

apsaugai, nurodytos 1.4 pav.

> AN
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1.4 pav. ES rekomendacijos Zuvy perdirbimo sektoriaus plétrai [92]
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Mazéjantys zuvy istekliai pasauliniu mastu zuvy perdirbéjams kelia didziausia nerima. Deja,
ne visi §j aspekta vertina kaip svarby ir stengiasi naudotis Siandienine situacija maksimaliam pelnui
gauti. PavyzdZziui, Tolimyjuy Ryty bendrovés sugaunamy zuvy kieki padidino nors Tarptautiniame
organizacijos ,,Ocean 2012* susirinkime pacios pasira$¢ konvencija, skatinancia jury floros ir
faunos iSsaugojima (suzvejojamuy zuvy kiekis émé didéti JAV ir ES sumazinus apribojimus ir
higienos standarty iSdavimo tvarka ir kai eksporto rinkos tapo laisvesnés ir atviresnés). PanaSiai
pasielgé JAV zvejai, padiding nykstancios Aliaskos menkés ir Poliarinés skumbrés Zvejybos apimti
Siauriniuose regionuose kaip atsaka augantiems Zuvy sugavimams Rusijoje. PanaSios
»grobuoniskos* iniciatyvos akivaizdziai blogina gamtos bukle, o ateities kartoms gali tekti pamirsti

zuvies skoni, jei jos ir toliau tesis.

1.1.2. Tarptautiniy organizacijy reglamentaciniai barjerai, susij¢ su gamtos apsauga

Tarptautinés zuvy perdirb&jus kontroliuojancios organizacijos turi didelés jtakos ju veiklai.
Ivairtis apribojimai, rekomendacijos, mokslinio pobiidZio tiriamieji darbai ir kasmet pateikiamos
ataskaitos, moksliniai straipsniai yra reikSminga poveiki turin¢ios priemones.

Tarptautines zuvy perdirbéjus ir Zvejyba kontroliuojancias organizacijas galima skirstyti i
vyriausybines ir nevyriausybines (jos daZniausiai blina remiamos valstybiy arba isteigtos paciy
perdirbéjy ju interesams ginti ar socialiniy programy jgyvendinimui palengvinti).

Vyriausybinés organizacijos ir jy poveikis. ,JEurofish® [92] yra ES iniciatyva isteigta
organizacija, kurios pagrindin¢ funkcija yra zuvy perdirbéjy ir Zuvininkystés sektoriaus sajungoje
reguliavimas. Verta paminéti, kad ji, sprendziant globalias problemas, kuriant tarptautinius
projektus, glaudziai bendradarbiauja su kitomis pasauliniu mastu veikianCiomis organizacijomis.
»~EBurofish® nutarimai ir nuostatos yra ne rekomendacinio, bet reglamentacinio pobidzio, t.y.
skelbiami potvarkiai ir istatymai yra visuotinai privalomi visos ES mastu. ,,Eurofish® teikiama
statistiné informacija ES suinteresuotoms institucijoms yra vieSai prieinama visiems rinkos
dalyviams. Pagrindinés jos veiklos kryptys yra: iStekliy apsaugos politika racionaliam zuvy istekliu
ir zvejybos laivyno veiklos valdymui; kontrolés politika, siekiant efektyvaus ir suderinto taisykliy
igyvendinimo per intensyvesni valstybiy nariy bendradarbiavima; strukttriné politika, teikiant
finansing parama, siekiant iSlaikyti pramonés konkurencinguma; iSoriné politika, leidzianti
Bendrijai biiti aktyviai, valdant Zuvy iStekius uz jos vandeny riby; valdymo politika, kuri uztikrina,
kad dalininkai labiau bendradarbiauty formuojant Bendraja zuvininkystés politika.

Organizacija ,,Eurofish® teikia rekomendacijas ir reglamentacinio pobiidZio nuostatas del
kvotiniy suvarzymy. 25 zvejybos inspektoriai lydi Saliy inspektorius, kai Sie vykdo kontrolés

misijas ir dalyvauja prieziiiros kampanijose atviroje jiuroje. Jie glaudziai bendradarbiauja su
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licenciju ir kontrolés tarnyba, kur teisés ekspertai nagrinéja praéymus deél 2vejybos licencijq ir
pasiilymus ir nagrin¢ja valstybing parama Zuvininkystés sektoriui. Jie taip pat inicijuoja teisines
procediiras prie§ valstybes nares, nesilaikancias savo isipareigojimy teis€saugos srityje.
Organizacija ,,Globefish® veikia tarptautiniu mastu (zr. 1.5 pav.). Jos pagrindiné¢ funkcija —
prekybos Zuvy produktais analizé¢ ir nuosekliy ataskaity pateikimas, zuvininkystés sektoriaus
veiklos tyrimai, ivairGis su gamtosaugos klausimais susij¢ niuansai (organizacijoje dirba
mokslininkai i§ viso pasaulio, skelbiami aktualiausi straipsniai, organizuojamos mokslinés
ekspedicijos). Lietuvoje zvejams iSduodamy kvoty skaic¢iy taip pat kontroliuoja pastaroji
organizacija (verta paminéti, kad Lietuvoje dél zuvy istekliy sumazéjimo ir netinkamos zvejybos
technikos i8duodamos kvotos Zvejybai néra visiskai iSnaudojamos).

Organizacija ,,Globefish® veikia ir kaip informacinio pobudzio subjektas. Ji pateikia

kiekvienos svarbesnés Salies, aktyviai plétojancios zuvy perdirbima, analiz¢, metinius duomenis.

EURO FI%’[
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1.5 pav. Organizacijos ,,Globefish“ veikla pasauliniu mastu [92]

Organizacija UFDSA [111] yra JAV ir Kanados zZvejybos ir Zuvy perdirbimo bendroves
kontroliuojantis subjektas. Joje nuolat pateikiami kasmetiniai kvotiniai reglamentai, organizuojami
vandenyny moksliniai tyrimai aplinkiniuose krantuose. Si organizacija itin glaudziai
bendradarbiauja su Piety Amerikos vyriausybémis dél to, kad JAV Zvejybos kompanijos steigia
pakankamai daug zuvy perdirbimo ir Zvejybos padaliniy biitent Siame regione (labiausiai plétojamas
klasteris yra Peru, kuri pagal sugaunamuy zuvy kieki uzima ketvirta vieta pasaulyje (joje menki
kvotiniai suvarZymai ir reglamentai), vandenyse). Organizacija FAO yra Jungtiniy Tauty padalinys,
regulivojantis zuvy perdirbéjy ir zuvininkystés veikla. IS esmés jo nuostatos néra reglamentacinio
pobudzio, bet rekomendacijos ir pasitilymai turi didziulg itaka priimant jstatymus, susijusius su
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zuvy perdirbimu. FAO [78] aktyviai bendradarbiauja su kitomis pasaulinio pobiidzio
organizacijomis, vykdo moksling ir tiriamaja veikla.

Nevyriausybinés organizacijos ir jy poveikis. ICES [38] yra jtakingiausia ir svarbiausia
pasauliniu mastu veikianti zuvy perdirbéjus ir Zvejybos sektoriy analizuojanti organizacija. Si
organizacija padalinius turi visame pasaulyje, nuolat organizuoja mokslinius tyrimus, pateikia
metines sektoriaus ataskaitas (manoma, kad biitent jos pateikiami duomenys tiksliausiai atspindi
situacija rinkoje). ICES iniciatyva organizuojami tarptautiniai Saliy Zemés ukio ministerijy ir
organizacijy suvaziavimai, kuriy metu analizuojama gamtos buklé, sitilomos nuostatos ir kuriamos
programos.

»Ocean 2012 yra naujausia, bet tikrai ne maziausig itaka pasauliniu mastu turinti
organizacija. Si organizacija buvo isteigta sickiant maksimaliai maZinti sugaunama Zuvy kiekj
pasauliniu mastu [96]. Labiausiai jos susikiirimg paskatino besaikis Kinijos ir Indijos sugaunamy
zuvy kiekio augimas. Kvotiniai apribojimai ten néra laikomi svarbiu veiksniu, o milziniskas zvejy
skaiCius itin apsunkina kontrolés mechanizmy efektyvuma. ,,Ocean 2012 iniciatyva 2009 m.
surengta konferencija, kurios pagrindinis tikslas — sugaunamo Zuvy kiekio mazinimas (Susitarti dél
kiekio, kuris per 50 mety leisty atstatyti ankstesnius zuvy iSteklius susitarti nepavyko, bet buvo
pasiekta, kad Kinija ir Indija, Peru ir kiti svarbiis rinkos dalyviai akivaizdziai prisidéty prie Zvejybos
apimties sumazinimo. Buvo pasiraSyta oficiali sutartis, kuriai pritaré visi konferencijoje dalyvave
nariai). Zinoma, pastarosios veikla néra reglamentacinio poveikio, bet viesos akcijos, skleidziama
informacija ir agitacija stipriai paveikia zuvy perdirbéjy veikla, skatina Saliy vyriausybes imtis
grieztesnes veiklos.

Organizacija ,,Fishsecretariat“ [135] yra Svedijoje savanoriy mokslininky ir studenty
Isteigtas subjektas, kuris turi gana didelg itaka kontroliuojant Skandinavijos ir kity Europos regionu
zvejuy ir zuvy perdirbéjy veikla. Remiami valstybés 1éSomis jos nariai nuolat atliecka mokslinius
tyrimus (paskutiniai jy susij¢ su Golfo srovés atsilimu, kuris lemia Zuvy nerSimo ir jy iStekliy plotus
Siaurés Atlanto regione ).

Zuvy perdirbéjus ir Zvejybos kompanijas kontroliuojanéios, priziaringios, ribojanéios
organizacijos turi didziulg jtaka siekiant pagrindiniu tiksly. Saliy vyriausybés nuolat seka
pagrindines organizacijy plétros tendencijas, naudojasi moksliniais tyrimais ir rekomendacijomis,
kurios palengvina nutarimy priémima. Tokiu biidu pasiekiama abipusé sinergija — organizaciju
mokslinis darbas tampa lyg ,,paruostuke* Saliy vyriausybéms priimant svarbius sprendimus. Dar
vienas svarbus efektas, kuri sukelia tokio pobtidzio organizacijos, yra vieSumas. Visuomeng taip pat
jautriai reaguoja { oficialias socialines akcijas, reklamas internete, pateikiama informacija (tokiu
biidu ribojamas zuvy produkty vartojimas). Zuvy perdirbéjy ir juos kontroliuojanéiy organizacijy

sinergija taip pat egzistuoja. Nuolat bendradarbiaujama (iSskyrus Tolimyjuy Rytu valstybes) zuvu
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perdirbimo srityje, kuriant naujas technologijas, organizuojant gamtosaugos projektus, t. .
organizacijos zuvy perdirbéjams pateikia nurodymus, kokiu btidu plétoti veikla nedarant zalos

aplinkai.

1.1.3. Tolimyjy Ryty konkurencija ir plétra

Tolimieji Rytai (Kinija, Japonija, Indija, Tailandas, Vietnamas, KambodZa ir kt.) visada
vaidino svarby vaidmeni pasaulingje Zuvy ir i$ jy pagaminty produkty prekyboje. Pagal sugaunamy
ir perdirbamy zuvy kiekj Japonijos, Kinijos ir Indijos rinkos nuolat uzimdavo pirmasias tris vietas,
bet daugelis pagaminty prekiy biidavo sunaudojamos vietos rinkose ir tik labai maza dalis ju biidavo
eksportuojama. Per pastaruosius penkerius metus situacija i§ esmeés pasikeité. ES ir JAV iSaugus
zuvy produkty suvartojimui, vietos gamintojai tapo nepajégis patenkinti padidéjusios paklausos.
Tai i$Sauké lauktas Siy rinky reakcijas. Anksciau taikyti apribojimai buvo sumazinti, o tai
automatiSkai atvére kelia Tolimyju Ryty perdirbéjams eksportuoti savo prekes [19].

Kinijos, Japonijos ir Indijos perdirbéjai turi itin palankias salygas savo produkcijai
eksportuoti (Zr. 1.6 pav.). Siose rinkose néra reguliuojamas sugaunamy zuvy kiekis (formalios
kvotos retai laikomos rimtu teisiniu dokumentu), perdirbimo jmonés ir zuvy tiekéjai dazniausiai
jungiasi { bendrus vienetus, sukurdami savotiSkus klasterius ir taip uzdarydami vertés kirimo
granding. Tolimyju Rytu perdirb¢jai Siuo metu vis aktyviau taiko jau ne netiesioginio, bet
tiesioginio eksporto modelius, steigiamos nuosavos prekybos atstovybés ir prekybos biurai,
samdomi profesionalai, galintys optimaliai parduoti jy produktus kitose Salyse. Verta paminéti, kad
Kinija vis aktyviau émé investuoti { Peru ir Pietu Amerikos zuvy perdirbimo sektoriy [98]. Ten
steigiami gamybos padaliniai, aktyviai bendraujama su vietos zvejybos ir kitomis perdirbimo
kompanijomis.

16

12

Likes pasaulis

1.6 pav. Kinijos Zuvy produkty eksportas, milijonais tony [98]
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Kalbant apie Tolimyjuy Ryty perdirbéjy itaka ES ir JAV gamintojams, verta iSskirti Siuos
pagrindinius niuansus:

1. Tolimyuy Ryty gamintojai nevarZzomai (jei yra isigyti higienos ir kokybés standartus
atitinkantys dokumentai) gali eksportuoti savo prekes i ES ir JAV rinkas.

2. Tolimyjy Ryty perdirb¢jai gali pasitlyti maZesnes nei vietos gamintojai kainas dél
anksCiau minéty veiksniy, o logistikos sanaudos, nors pervezimo atstumas ir yra milziniskas, néra
didelés (vidutiniS$kai vieno konteinerio, galinCio palaikyti —18° C temperatira 1§ Kinijos iki
Roterdamo ar Amsterdamo uosty galima atsigabenti uz 800 JAV doleriy).

3. Tolimyjy Ryty vezéjai turi sukiirg gana efektyvy platinimo tinkla ES ir JAV rinkose, kuris
jiems leidzia optimaliai pritaikyti savo produktus kitose rinkose.

D¢l Sity pagrindiniy veiksniy ES ir JAV Zuvy perdirbéjai vis sunkiau parduoda savo
produktus (Zuvuy produkty gamyba pasauliniu mastu parodyta 1.7 pav.), yra priversti nenattiraliai
mazinti kainas, o $§iuo metu pasitaiko vis daugiau atveju, kai blogéja kokybé, o natiiralia zuvi keicia

Ivairiis maisto pakaitalai ir priedai.

Zuvies produkty gamyba ( pagal kieki )

mKinija mIndija = Japonija mBangladesas
®Indonezija ® Tailandas m Norvegija m Cile
= Vietnamas BJAV B DidziojiBritanija = Kanada

0, 1% 1%

196 4o,
2% 294 1%%

1.7 pav. Zuvy produkty gamyba pasaulyje [52]

Netolimoje ateityje grieztéjant zuvy perdirbéjus ribojantiems jstatymams ir mazéjant
suzvejojamy zuvy kiekiui vidaus vandenyse, galima tikétis, kad Tolimyjy Ryty Zuvuy produktai vis
aktyviau skverbsis i ES ir JAV rinkas. Zinoma, vartotojams toks reiskinys duoda daugiau teigiamy
nei neigiamy efekty (didesnis pasirinkimas ir {vairesni zuvy produktai, dél iSaugusios konkurencijos
sumazéjusios zuvy produkty kainos), bet vietos gamintojai turés atidziai perzitréti turimas

strategijas norédami tgsti ir plétoti verslus.
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1.1.4. Pasaulinés krizés efektas (ekonominiai ir socialiniai niuansai)

Tarptautinis valiutos fondas (TVF) pasaulio finansinio stabilumo ataskaitoje pareiske, kad
pasauliné kredito kriz¢, prasid¢jusi 2008 m. JAV antrartiSiy biisto paskoly segmente, bus viena
brangiausiy pasaulio ekonomikai per visa jos istorija [113]. Praktiskai viso pasaulio bankai ir kitos
finansy institucijos daugiau ar maziau nukentéjo ir patyré nuostoliy. Ypac tai pajuto daug investave
JAV subjektai. PavyzdZziui, viena i§ aktyviausiy ir stipriausia zZuvy perdirbimo sektoriy ir senas
zvejybos tradicijas turinti valstybé Islandija patyré visiSka valstybés bankrota, o tokios Salys kaip
Rusija ir JAV pirmosios pasisiilé teikti finansing parama, norédamos sustiprinti savo interesus
naujoje rinkoje, valdant tam tikras finansy ir pramonés 3alis [7]. Zuvy perdirbimo kompanijas, ju
projektus, susijusius su eksporto plétra ir tarptautine invazija, internacionalizavimo procesais
tarptautiné krizeé taip pat paveiké. Numatyti projektai buvo atidéti geresniems laikams, o vykdomi
dalinai atidéti kol ekonomin¢ situacija rinkose pagerés.

Kaip teigia ES zZuvy perdirbéjy veikla analizuojantis tinklalapis ,,FishSite* [19], ES parama
analizuojamam sektoriui palyginus su numatytais 2008 m. sumaZzéjo mazdaug 30 proc., buvo
iSsamiau iStirta situacija ir apkarpytas biudZetas padalintas pacioms silpniausioms sektoriaus
imonéms ir klasteriams.

Japonijoje Zzuvy perdirbéjai taip pat patyré tam tikry sunkumuy. Sioje Salyje dél pasaulings
krizés kredity iSdavimo tvarka tapo itin sudétinga, projekty igyvendinimas labiau komplikuotus, o
geros kokybés ir brangesnius Zuvy produktus vartotojai daZzniau keiia mésos gaminiais arba
pigesnémis prekémis i§ kaimyninés Kinijos rinkos [114].

Kinijoje paskoly iSdavimas taip pat néra itin stabilus (ypac¢ kalbant apie komercinius bankus,
nors daugeli finansy sektoriaus subjekty Salyje labiau ar maZziau kontroliuoja valstybés institucijos).
D¢l milzinisky sukaupty JAV doleriy atsargy Saliai artimiausiu metu taip pat prognozuojamas
didziulis ekonominis nuosmukis, susijes su valiutos nuvertéjimu [97].

JAV 7zuvy perdirbéjai taip pat turi rimty problemuy gaunant paskolas. Tiesa, Sioje rinkoje
galima pasinaudoti krizés laikotarpiu iSaugusio nedarbo mastais, kas palengvina personalo
verbavimo procesus ir akivaizdziai maZzina jo kaina.

Krizés metu iSrySkéjo vienas Tolimyju Ryty perdirbéjams naudingas fenomenas — pigesniy
zuvy produkty populiarumas ir ju pardavimai pradéjo didéti. Tokiu budu ES ir JAV zuvuy
perdirb¢jams situacija rinkoje dar labiau pasunkéjo, o Kinijos, Indijos ir Japonijos (JAV rinkoje)
zuvy produktai uzpliudo rinkas.

Pasaulingé krizé sukélé ir tam tikrus socialinius neigiamus ir teigiamus padarinius. Prie

teigiamy padariniy priskirtini tai, kad dél sumazéjusio visuminio vartojimo rinkoje vis dazniau ¢éme
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rastis jvairesniy zuvy produkty (Tolimyju Rytu), o ju kainos dél didelés konkurencijos akivaizdziai
sumazéjo. Tai 1§ esmés mazina vartotoju iSlaidas ir ju pasiskirstyma.

Zinoma, neigiamy padariniy yra nepalyginamai daugiau. Pirmiausia rinkoje itin stipriai
iSaugo nedarbo mastai. Besivystancios ir pereinamosios ekonomikos Salyse, pavyzdziui, Lietuvoje,
Latvijoje, Estijoje, kuriose nedarbas virSija 20 proc. riba, arba Afrikos Salyse, kuriose sumazéjus
uzsienio investiciju srautui ¢émé didéti nedarbas, pradéti projektai yra iSaldomi, o juose dirbantys
zmonés nebereikalingi. Ypac stipriai nedarbo problema paveiké JAV rinkas. Kinijoje ir Indijoje Sis
fenomenas néra itin aktualus, nes pigios prekés vis dar yra populiarios, o vartojimo mastai
pakankamai dideli (turimas omenyje vietinis suvartojimas).

Be nedarbo, verta paminéti ir sumaz¢jusius vartojimo mastus. Pavyzdziui, zuvy produktai
perkami daug pasyviau net kainoms akivaizdziai sumazgjus, nes Zmones keicia pirkimo iprocius,
daugiau taupo, pinigus paskirsto kitoms, pacioms bitiniausioms prekéms. 1.8 pav. parodytos
Aliaskos menkés produkty kainos ir ju kritimo tendencijos iki 2009 m.
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9.0 1 €3.60
4.5 1
4.0 -
3.5 -
3.0 4
2.5 1
2.0 ; : . ; ; . . . ; . ; . . ; ; :

1.8 pav. Aliaskos menkés kainos iki 2009 m. [92]

1.9 pav. parodytos Geltonojo tuno produkty kainos ir ju kritimo tendencijos iki 2009 m.
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1.9 pav. Geltonojo tuno kainos iki 2009 m. [92]

Pasauliné kriz¢ ir jos padariniai itin stipriai paveiké zuvy perdirbimo sektoriy, o tam, kad
biity galima pasiekti ankstesng gamybos ir prekybos apimti, reikés keleto mety. Taip pat bus bitinas
eksporto strategijos perziiir¢jimas, nes naujai besiformuojancios rinkos salygos formuoja kitokias

verslo ir jo plétros salygas globalioje ekonomikoje.
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1.1.5. Energetiniy iStekliy kainy poky¢iy padariniai

Energetiniy iStekliy kainy svyravimai turi didziulg reik§me eksportuojant Zuvy produktus.
Eksportas parodo, kad esminiu veiksniu tampa produkcijos transportavimas. Be to, kad pervezimo
ir transportavimo kainos (sausumos — sunkvezimiais ar traukiniais, jury, oro transportu) pasauliniu
mastu did¢ja ne vien dél kuro kainy didéjimo (tai lemia ir keliy mokesciai, banky kredity iSdavimo
salygos, valstybiniai suvarZymai, susij¢ su leidimy iSdavimu ir kt.) ju pokycius ypac lemia ir
dyzelinio kuro ir benzino tarifai. Anot D. van Seeko [128], kuro kainos (jei turimas nuosavas
transportas produkcijai pervezti) ypa¢ aktualios, kai pervezami mazos kainos produktai. Pavyzdziui,
transportuojant —18°C temperatiiros surimi kraby lazdeles, kuro kainy kilimas 10 proc. ir daugiau,
akivaizdziai sumazins gaunama pelna, jei transportavimo sanaudos pagal suderétas Incoterms
salygas priklauso produkcijos siuntéjui (UAB ,,Vici Group* dazniausiai produkcija pirkéjams tiekia
savo Saldytuvais). Ypac tai tampa aktualu, kai transportavimo atstumas yra didelis, o kirsti reikia
Salis, kuriose dyzelinio kuro kainos itin didelés. Vakary Europoje taikoma direktyva, leidzianti i Sali
tvezti ne daugiau nei 200 1 dyzelinio kuro bake ir taip stengiamasi sudaryti lygias konkurencines
salygas visy Saliy degalinéms parduoti degalus lygiomis teisémis. Tai ypac aktualus veiksnys, kai
néra galimybés pasinaudoti alternatyvaus transporto privalumais (pavyzdziui, iki Siol komplikuotas
gelezinkeliy transporto naudojimas, nes Posovietinése valstybése ir ,,senosiose Vakary Europos

valstybése skiriasi atstumas tarp gelezinkelio bégiu). 1.10 pav. parodytas naftos kainy kitimas per

pastaruosius 15 mety iki 2009 m.

1.10 pav. Naftos kainy kilimas doleriais uz barelj iki 2009 m. [128]

Kaip matyti, kainos pakilo net 500 proc. ir daugiau. Tai [émé mazéjantys naftos iSgavimai ir
tvairiis kariniai konfliktai nafta eksportuojan¢iuose regionuose, Rusijos ir JAV aktyvus kiSimasis 1
naftos kainy reguliavima tarptautiniu mastu.

Kalbant apie energetiniy iStekliy kainas, verta paminéti ir tai, kad produkcijos kainoms
didelg itaka turi ir elektros bei dujy kainy pokyc¢iai. Suomijos mokslininkai atliko tyrimus, kuriais

siekta nustatyti, kaip dujuy, anglies ir branduolinio kuro (pagrindiniai iStekliai, kurie naudojami
28



gaminant elektros energija) kainy pokyciai lemia elektros kainy pokyc¢ius pasauliniu mastu. Gauti
rezultatai iSties stulbinantys [128]. Kylancios duju kainos elektros kainas padidino 50 proc.,
anglies — 25 proc., o duju — 15 proc. Turint omenyje, kad praktisSkai kiekvienoje modernioje
gamykloje paskutiniu metu zmogisSkuosius isteklius vis labiau keicia technologijos ir jrengimai,
verta pasakyti, kad tokie dideli elektros energijos kainuy poky¢iai akivaizdziai lemia ir produkcijos
gamybos sanaudos, o galiausiai ir vieneto savikainag (tiesioginiy sanaudy augimas), t.y. lemia
tiesioginiy iSlaidy didéjima.

Energetiniy iStekliy ir kuro kainy skirtumai itin stipriai veikia zuvy perdirbimo sektoriy ir

zvejybos bendroves (zr. 1.11 pav.).

. = /

+508
1.11 pav. Dujy (melsva), anglies (rusva) ir branduolinio kuro (geltona) kainy augimo jtaka elektros

kainoms iki 2009 m. [128]

Ivertinus anksCiau analizuotas problemas, kuriy vienos svarbesniy yra Tolimyju Ryty
gréesme ir nykstantys zuvy iStekliai pasauliniu mastu, Siandien itin aktualu maksimaliai mazinti
suvartojamos energijos produkcijai ir transportavimui kieki, pasirinkti optimalias gamybos

sistemas, subalansuotai naudoti zmogiskuosius iSteklius ir naujasias technologijas.

1.1.6. Tarptautiniy pervezimy sektoriaus svyravimai

Efektyvi logistika yra vienas i§ svarbiausiu veiksniy, lemianciy eksporto sé¢kmeg. Tik
optimaliai paskirs¢ius kroviniy srautus tarp skirtingose Salyse esanciy gamybos padaliniy jimanomas
racionalus 1éSy paskirstymas ir pelninga veikla. Itin svarbi logistika tapo po to, kai zuvy perdirbéjai
savo produktus émé platinti ne vien savoje ir kaimyninése Salyse, bet ir tolimesnése rinkose. Tai
leidzia operatyvesnés transportavimo procediiros, laisvéjanti valstybiuy politika (ES, NAFTA, 4
Tigers blokuose transportas néra tikrinamas pasienyje, o tai itin svarbu vezant tikslios temperattiros

reikalaujancius produktus).
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Pervezimy sektorius plétojasi ir technologiniu pobiidziu. Kalbant apie Zzuvu produkty
pervezimus, verta paminéti Sias rinkoje pasirodziusias naujienas [119]: anksCiau naudoti Saldytuvai,
kuriy temperatiira buvo palaikoma vien tik vilkiko variklio energijos, dabar keiiami daug
efektyvesniais ir saugesniais automatinio temperatiiros palaikymo mechanizmais apriipinta
technika, atsirado uzuolaidinés puspriekabés, kuriose imanoma palaikyti temperattira (uzuolaidinés
puspriekabés daug efektyvesnés, kai norima pakrauti didesni produkcijos kieki per kuo trumpesni
laika) [117].

Kalbant apie zuvy perdirbimo sektoriy, verta paminéti, kad atsirado daug naujoviy, kurios
padeda pagreitinti produkcijos pervezimo procesus. PraktiSkai kiekviena didesné transporto ar
krovos kompanija dabar turi nuosavus prekiu sandéliavimo terminalus, kuriuose prekés laikomos
iki perkrovimo darbu pradZios arba iki tol, kol transportavimo metodas bus kei¢iamas. Siuo metu

zuvy produkty vezimui itin placiai naudojami multimodalieji logistikos ir transportavimo metodai.

Krovinio vezimo schema i§ Tolimyju Ryty i ES rinkas pavaizduota 1.12 pav.

Z1vm prodnkin Perkrovimo

Perkrovimo

pakrovimas i darbai darbai.
temperatiira (platforma) ;
P o | | ot
Konteineri iki gavéjo arba A
Sanchajuje gelezinkelio m&’v Ny
(Kinija) stoties zave)

1.12 pav. Multimodalusis perveZimas Tolimieji Rytai — ES [sudaryta autoriaus]

Kaip matyti i§ pateiktos schemos, kol pasiekiamas pirkéjas produkcijai vezti naudojamos
skirtingos transporto priemonés. IS esmés galima teigti, kad transportavimo darbai tuo dar
nesibaigia, nes gavéju dazniausiai biina stambi prekybos atstovybé, turinti nuosavus sandélius ir
prekybos terminalus, 1§ kuriy produkcija véliau skirstoma po atskiras parduotuves ir prekybos
tinklus.

Krovinio vezimo schema i§ ES { NVS rinkas pavaizduota 1.13 pav.

Pervezimas iki
slarnbios prckybos
atstovyhés NVS

Puakrovimmas } b) Perkrovimas j

P e sunkvezmus

tolesniam

Ispanijoje . .
paniel lransporlaviirnu

galyie

Pervezimas
ik1 a) Perkrovimas
produkcijos i laivus
terminalo lransporlaviirnu
Rygojc

Produkcijos
slarslynas

sausuImos
transportil
vietingje rinkoje

1.13 pav. Multimodalusis perveZimas ES — NVS [sudaryta autoriaus]
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Zinoma pervezimy ir transportavimo sektoriaus svyravimai ne visada sukelia vien teigiama
efekta plétojant Zuvy produkty eksporta (turimos omenyje inovacijos ir multimodaliyjy pervezimu
panaudojimas), bet ir kai kuriuos neigiamus efektus. Visy pirma tai did¢jancios transportavimo
sanaudos [76]. Transporto kainos itin padidéjo Salims émus taikyti grieztus apribojimus gamtos
terSimo srityje ir keliy apsaugoje [1]. Daugelyje ju naudojami dideli mokesciai norint kirsti tam
tikras teritorijas, pervaziuojant tiltus ar viadukus. Pavyzdziui, norint pasiekti Kopenhaga reikia
kirsti du didziulius tiltus, o veZimo per juos mokestis yra toks pats kaip ir kelto kaina i§ Vokietijos
[118]. Pervezimy sektoriy varzo ir tam tikri leidimy iSdavimo mechanizmai [73]. Pavyzdziui, itin
svarbus TIR (krovinio draudimas) iSdavimas ir jo tvarka, ypa¢ dirbant su NVS Salimis ir Artimyjy
Ryty valstybémis. Taip pat itin svarbus niuansas daugiaSaliy leidimy (CEMT), leidZianCiy pervezti
prekes kelis kartus (iSkrovimas ir transportavimas i§ tranzitinés Salies i trecigsias), gavimas.
Pervezimy sektoriaus svyravimus lemia ir dideli mokesciai ir papildomi valstybiy reikalavimai,
susij¢ su gamtosaugos niuansais.

ES gali vazinéti tik EURO 3 standarta atitinkantys sunkvezimiai ir puspriekabés [1]. Taip
pat itin svarbus Saliy pozitris 1 keliy apsauga. Pavyzdziui, skirtingose Salyse nevienodai Zitirima 1
maksimalaus krovinio svorio ribojimus. Tarkime Vengrija, Rumunija ir Bulgarija, prieSingai nei
visa likusi ES, nustaté maksimaly 20,5 t krovinio svorj. Jei krovinio gavéjas yra i§ Balkany Saliy,
Slovénijos, Turkijos ar Graikijos anksCiau nurodyty valstybiy tranzitas bus neiSvengiamas, o jose
negalimas maksimalus 24 t svoris. Tokiu biidu automatiSskai mazé¢ja vienu metu pervezamos
produkcijos kiekis, o tai padidina vieneto savikaing ir mazina pelna. Itin daug sunkumy sukelia ir
gelezinkelio transporto paslaugy uzsakymas, kuris yra ne vien brangus, bet ir tik dideliy kompanijy
naudojamas. Dazniausiai gelezinkeliy transporto paslaugas parduoda tiesiogines sutartis su
valstybiniais vezéjais turinCios ekspedicinés imonés (veiklos schema nurodyta 1.14 pav.), o tai

automatiSkai didina pervezimo kainas (mazdaug 20 proc.).

Erowvinio siuntsjas

e

y = - k. . 4 =
i Transporto N | Transporto | ! Transporto b
kompanija S | lcompanija B J | lcompanija O |
s T - . - o
| Terminalas 3 | l | Terminalas ¥ |
——— P
B Sausurmos ] [ Jiorug transportas ™ i Gelezinlkeliu h
| transportas | l J |\ transportas |

"| Gavejas 2 | Gawvejas 3 |

L y .

1.14 pav. Ekspedicijos veikimo schema perveZant Zuvy produktus [sudaryta autoriaus]
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Pastaruoju metu itin populiarios tapo ekspediciniu kompanijy paslaugos, kurios i§ esmés yra
kaip riSamoji grandis organizuojant transporta tarp krovinio siuntéjo ir gavéjo. Zinoma, pervezimo
kaina tokiu atveju kyla, bet stambi kompanija visada turi pakankama transporto kieki tiksliu laiku, o
kontrolé sukoncentruota viename taske.

Kaip matyti i§ pateiktos schemos (1.14 pav.), zuvy produkty vezimas naudojant
ekspedicines paslaugas zymiai pagreitina pervezimo procesus, tokiu biidu palengvinamas
produkcijos eksportavimas, pervezimo procesai tampa sklandesni, prekés laiku pasiekia pirkéjus, o
produkcijos pervirSio nebitina laikyti savo sandéliuose, nes galima pasinaudoti ekspedicijos imones
turimais terminalais.

Transporto sektoriaus svyravimai turi didziuli poveiki plétojant ir kuriant eksporto
programas. Nuolat keiCiantis situacijai Siame dinamiSkame sektoriuje biitina atidziai apskaiciuoti su
transportu ir transportavimu susijusias sanaudas, pasirinkti stipry partnerj ir sukurti subalansuotas

logistikos sistemas.

1.2. Mikroekonominio pobiidZio aspektai, apsunkinantys Zuvy produkty eksporta

1.2.1 Inovacijy stoka plétojant eksportu paremta Zuvy perdirbimo versla

Plétojant Zuvy perdirbimo versla naujausi technologiniai sprendimai ir optimalios nauju
irengimy komunikacijos subalansuoja gamybos procesus ir padeda sutaupyti 1éSy. Ilgalaikés
investicijos, kurios paprastai biina pakankamai brangios (surimi produkty pjaustymo masSina
kainuoja mazdaug 700 000 eury, o ji yra tik viena i§ gamybos linijos ceche daliy), laikui bégant
daZniausiai atsiperka ir akivaizdziai sumazina produkcijos vieneto savikaina.

Vakary Europos bendrovés kasmet dalyvauja naujausiy techniniy naujoviy plétojant zuvy
perdirbimo versla parodose, kuriose ne tik pasisemia naujy idé¢jy gamybai tobulinti, bet ir keiciasi
turima informacija ir Ziniomis kuriant ar tobulinant vienus ar kitus jrenginius [49]. Zuvy perdirbimo
kompanijoms inovacijas sitilan¢ios kompanijos ne tik pasiiilo naujausius ir technologiniu poziiiriu
moderniausius gaminius, bet ir padeda jvertinti turimus gamybos pajégumus, parinkti strategiSkai
parankiausia sprendima, suprojektuoja (reikalui esant su tam tikromis originaliomis
specifikacijomis) ir idiegia pageidautinas technologijas.

ISsivysciusiu Saliy zuvy perdirbéjai, siekdami maksimaliai sumazinti ZzmogiSkuju iStekliy
poreiki gamyboje, naudoja modernias technologijas (prieSingai nei Kinija, kurioje daug pigiau ir
paprasCiau pasamdyti didesni Zmoniy kieki vienam ar kitam pigiam darbui atlikti). Tokiu biidu
stengiamasi mazinti produkcijos vieneto gamybos savikaina ir optimizuoti gamyba [102]. Zinoma,

naujausiy technologiju naudojimas susijes su didesniu energetiniy iStekliy (elektros arba dujy)
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sunaudojimu. Turint omenyje, kad Siandien energijos istekliy kainos (maz¢jant ju iStekliams
pasauliniu mastu) akivaizdziai auga, verta paminéti, kad zuvy perdirbimo kompanijos turi pasirinkti
toki ZmogiSkyju iStekliy ir naujausiy technologiju santyki, kuris garantuoty maZiausias sanaudas.
Tokie sprendimai reikalauja ir tam tikros derinimo strategijos su ilga gamybos perspektyva, nes tiek
vieno, tiek kito parametro keitimas (didinimas ar mazinimas) bus komplikuotas.

Inovacijy ir zmogiskojo kapitalo optimalaus derinio parinkimas nurodytas 1.15 pav.

Brangios
inovacijos

Optimalus
gamybos
derinys

Ilgalaike

perspektyva

Brangus
Zmogiskasis
kapitalas

1.15 pav. Inovacijy ir Zmogiskojo kapitalo derinio parinkimas [sudaryta autoriaus]

Kaip matyti 1.15 pav., pasirenkant optimaly inovacijy ir Zmogiskojo kapitalo derinj, butina
ivertinti ilgalaikés perspektyvos parametra ir galimus rinkos svyravimus ateityje.

Kalbant apie inovacijas verta paminéti ir ne vien su technologija susijusias naujoves. Dar
vienas neseniai atsiradgs reiSkinys, kurj didzigja dalimi 1émé mazéjanciy zuvy iStekliy problema,
yra maisto papildy, skoniy ir dazikliy naudojimas. Stingant naturaliy zuvy iStekliy, zuvys yra
pakei¢iamos krakmolo pagrindo pakaitalais, papildant juos skoniais ir kitais konservantais. Zinoma,
tokiu budu sutaupoma pinigy ir pailginama produkto galiojimo trukmé, bet jo energetiné verte
akivaizdziai sumazéja, o vartotojams pateikiamas ne visada sveikatai rekomenduotinas cheminiy
priedu kiekis [109].

Siuolaikinés zuvy perdirbimo kompanijos naudoja efektyvius metodus ir technologijas
gerindamos gamybos procesus. Lietuva ir Pabaltijo valstybés turéty sekti Vakary Europos valstybiy
pavyzdziu ir investuoti | gamybos optimizavimo ir modernizacijos procesus. Zinoma, daznai kyla su
finansine parama susij¢ klausimai, bet Siandien atsivérusios galimybés pasinaudoti 2009-2013 m.
ES suteikta parama Zuvininkystés ir Zuvy perdirbimo sektoriui turéty buti papildomu akstinu
tobulinti veikla.

Lietuvos perdirbéjai daznai bijo investuoti i gamybos tobulinima manydami, kad vietos
rinka jau yra perpildyta, o eksporto galimybés labai ribotos. Tai yra klaidingas pozitris, nes
pastaruoju metu vis aktualesne tapo Zuvy produkty nepakankamumo bendrijos viduje problema, o

Siuo metu galima pasinaudoti atsiradusia galimybe eksportui pradéti.
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Moderniy technologiju naudojimas palengvina tarptautiniy sertifikaty gavimo tvarka
(pavyzdziui, UAB ,,Vici Group® émus naudoti moderniasias Japonijos pavyzdziu idiegtas
technologijas, buvo gauti ICES, ,Mondopesca“ ir ,,Asda* sertifikatai, kurie dar labiau padidino
eksporto apimti i Pranciizijos, Ispanijos ir Didziosios Britanijos rinkas). Inovacijy naudojimas ir
versly perkélimas i pigesne darbo jéga pasizymincias rinkas kartu su kitais strateginiais sprendimais
sudaro pagrinda Vakary Europos ir Siaurés Amerikos perdirbéjams efektyviai sumaZinti
produkcijos savikaing ir konkuruoti su i§ Tolimyjy Ryty ateinanciais produktais. Tokiu biidu
zymaus prekés zenklo produkcija parduodama pigiau, o rinkos dalis i§laikoma.

Moderniy technologijy ir inovacijy panaudojimas leidzia efektyviai sujungti zvejybos ir
zuvy perdirbimo procesus [131]. Pavyzdziui, Norvegijos, Rusijos ir Peru pakrantése zvejybos
laivuose taupant laika ir iSteklius Zuvy produkty gamybos procesai vykdomi paciame laive, t.y.
sugaunamos zuvys i§ karto perdirbamos i gatavus produktus arba ruoSinius tolesnei gamybai. Tokiu
budu akivaizdziai sumazéja gamybos savikaina, iSauga operatyvumas, geréja produkcijos kokybé
(daznai naudojama surimi gamybos laive ir Zuvy nukaulinimo ir nuriebalinimo procediiros). Tokiu
biidu produkcijos ruoSiniai arba pusfabrikaciai tiekiami { ant kranto esancias gamyklas fasuoti,
toliau apdirbti arba kraunami tiesiai { transporto priemones pervezti ir naudoti.

Tik naudojant modernias technologijas, imanomas nuoseklus imonés progresas, tobulesni

eksporto modeliai ir konkurencingumas tarptautinése rinkose.

1.2.2. Zuvy perdirbimo jmoniy marketingo programy kiirimo klaidos eksporto plétrai,

patirties ir tarpkultirinio iSprusimo stoka plétojant eksporta

Zuvy produktams skirtas marketingas jvertinus §iandien rinkoje susidariusia situacija turi
biti itin dinamiSkas ir lankstus, kad galéty operatyviai keistis pakitus tam tikriems parametrams
(kurie vienokiu ar kitokiu aspektu lemia eksporto programas) pasaulinéje rinkoje. Tinkamy
produkty paskirstymas po tam tikras rinkas, optimalios kainos, kuri garantuoty konkurencinguma ir
leisty pasiekti norimas pelningumo normas, tinkamy reklamos ir pozicionavimo kanaly parinkimas
yra esminiai veiksniai, kurie lemia eksportuojamy produkty pardavimy efektyvuma ir pritaikymo
greitj kitos Salies rinkoje.

Londono marketingo asociacijos narys, profesorius J. E. Morrisas [90] teigia, kad zuvy
perdirbéjai daznai daro esmine marketingo strategijos klaida. Zuvy produktas visy pirma yra
sukuriamas rinkai, o po to stengiamasi ji koreguoti ir pritaikyti. Su dar didesnémis problemomis
susiduriama uzsienio S$alies rinkose. Esminé klaida — netinkami rinkos tyrimai. Kompanijos
neatlicka i$samios vartotoju apklausos, retai naudoja eksperimentinio marketingo priemones,

statistikos Saltinius, semiasi patirties 1§ kity imoniy veiklos. Produktas dazniausiai ,,jmetamas‘ i
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nauja rinka ir laukiama tam tikros vartotojo reakcijos. Nepasiteisinus pirminiams likesc¢iams
imamasi produkto koregavimo ir modifikavimo darby, o tai daZniausiai reikalauja dideliu
investicijy, o konkurentai gali pasinaudoti tokiomis niSomis ir grei¢iau pasitlyti rinkai norima
produkta. Manoma, kad zuvy produkty prekyba ivertinant Siuolaikinés rinkos dinamiskuma ir
sudétingus ateities plétros parametrus turi buti plétojama naudojant niSy marketingo priemones, t. y.
rinkai pateikti originalius (pakuote, skoniu, pozicionavimo metodais, kokybe, kaina) produktus,
kurie neturéty artimy substituty. Tokiu biidu gamintojas uzsienio rinkoje tapty salyginiu

monopolininku. Formuojant marketingo strategija galima naudotis §iuo modeliu (Zr. 1.16 pav.):

Eksporto rinky

Bendras eksp analizg¢ ir atranka
tikslas

Vartotojyuzsienio
rinkose analizé

Produkto rasiy
Marketingo atranka ir
programos, rémimas Produkto kainos specifikacijos
nustatymas V\\__

1.16 pav. Zuvy produkty eksporto marketingo pamatiniai kintamieji [90]

Parenkant eksportui tinkamas zuvuy produkty rusis, biitina vadovautis kriterijumi, kuris
nusako, kokio populiarumo vienas ar kitas produktas sulauké vietin¢je rinkoje. Visada didziausia
tikimybé, kad vidaus rinkoje populiariausia produkty grupé bus perkama ir kitoje Salyje (ypac jei
uzsienio valstybé pasizymi panasiais rinkos parametrais ir kultiiriniais aspektais). Ypatingai svarbiu
aspektu tampa itin originaliy ir egzotisSku produktu eksportas. Pries pradedant bet kokius eksporto
veiksmus, tokius produktus visada reikia patikrinti vadinamuoju bandyminiu marketingu. Anot
J. E. Morriso [90] ir Londono marketingo Zurnalo ,Marketingmagazine* [81], zuvy produktai
vartotoju daznai yra ,,nesuprantami®, t. y. i§ esmés prie standartiniy prekiy linke vartotojai, kurie
daugumoje Saliu uzima didziaja dali, bus link¢ vengti pernelyg imantriy ir ne itin aiskiy Zuvy,
importuojamy 1§ kity Saliy produkty. Tokiu atveju bitina parengti stipria marketingo informacijos
sinerginiai deriniai su kitais Zuvy produktais). Jei gaminiy asortimentas yra platus, o finansiniai
pajégumai leidzia, pradedant pirminius eksporto veiksmus (patartina naudojanti netiesioginio
eksporto modeli), uzsienio rinkai reikéty pateikti jvairia produkcija, bet mazais kiekiais. Tokiu biidu
eliminuojama rizika ir galima daug grei¢iau iStirti, kuris produktas yra priimtiniausias.

Eksportuojant Zuvy produktus itin svarbu yra pagrindiniy marketingo elementy (vadinamyjy 4P)
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suderinimas ir optimizavimas. Produkto pateikimas itin priklauso nuo rinkos, i kuria pleciasi
organizacija, vartotoju skoniy. Pavyzdziui, vienose rinkose toleruojamos asSakos, kitose itin
mégstama riikytos zuvys, trec¢iose vartotojai itin jautriai reaguoja i zuvy produkty kvapa ar estetini
vaizda.

Danijos Aarhus universiteto profesoriai [120] atliko apklausa, kurios metu nustaté, kokie
kintamieji skirtingose Salyse labiausiai lemia vartotojuy sprendimus renkantis vienus ar kitus zuvy

produktus (zr. 1.1 lentelg).

1.1 lentelé. Vartotojy prioritetai renkantis Zuvy produktus [120]

Motyvai Belgija Danija Olandija Lenkija Ispanija
Sveikatos Saltinis X

Maistingumo Saltinis X

Saugus maistas

Skanus maistas X

Nemalonus kvapas X X

ASakos X X

Madingas maistas X X
Brangus maistas X X

Nustatyta, kad Lenkijos pirkéjai Siuo atzvilgiu yra jautriausi tiek kainai, tiek paciy zuvy
produkty kokybés specifikacijoms, o Danijos ir Olandijos pirkéjai yra linkg eksperimentuoti ir dél
originaliy produkty ne itin reaguoja i kainos pokycius. Panasaus tipo tyrimai yra itin naudingi
renkant informacija apie vartotoju skonius svetimose Salyse, bet reali jy reakcija | tam tikry
specifikacijy originaly produkta jie nesuteiks, dél to reikalingi i§samiis tyrimai konkretaus produkto
pritaikomumui nustatyti.

Analizuojant Zuvy produkty pardavimus kitose rinkose itin svarbiu veiksniu tampa ir kaina,
nes vartotojai ne visada yra linkg mokéti didesnius pinigus uz itin originalius ar geros kokybés
produktus. Anot Aarhus universiteto tyré¢ju [120], eksportuojant Zuvy produktus ,.grietinélés
nugriebimo® naujoje rinkoje strategija itin retais atvejais pasiteisina ir yra efektyvi, nes Siuo atveju,
kol vartotojas pripaZzins prekg ir suzinos apie ja, kol tarp vartotojy ivyks grandininé reakcija, visada
daug efektyvesni yra mazos kainos mechanizmai. Kainos parinkimas turi biiti apgalvotas ir atitikti
ilgos strateginés perspektyvos reikalavimus. Zuvy produkty pardavimams uZsienio rinkose
naudojamos: 1) didelés kainos strategija (itin kokybiskiems rety ir nykstanc¢iy zuvy produktams,
tokiems kaip ryklio mésa, ikrai, kalmarai); 2) laikinos maZos kainos strategija, kai kaina laikoma
Zzemiausiame lygyje kol bus priviliotas ir suformuotas pirkéjy ratas; 3) nuolaidos kainos (kuponai,

1+1 ) ir psichologinio efekto kainos panaudojimas (x,99 ir 2+1).
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Produkto rémimui dazniausiai naudojamos dvi strategijos: bendroji, naudojant
profesionalias prekybos atstovybes (tokiu biidu dazniausiai prisiriSama prie netiesioginio eksporto
modelio), ir individualiy veiksmy. Kompanijos iniciatyvos ir pastangos sukurti originalias
marketingo ir reklamos programas visada yra skatinamas, jei turimi pakankami finansiniai ir
vadybiniai igiidziai, nes tik pati kompanija geriausiai zino, kokios priemonés padéjo privilioti
pirkéjus vidaus rinkoje ir kurie parametrai jy Zuvy produktuose yra stipriausi.

Zuvy produktai yra bene sunkiausiai pozicionuojama rinkoje maisto preké, o vartotojy
poreikiai ir {noriai Sioje srityje yra itin sunkiai nuspéjami. Tinkamos vietos, tiksliau kalbant rinkos
parinkimas, yra itin svarbus veiksnys, kuris gali lemti eksporto sékme. Ne visada strategija, paremta
eksportu | panaSiais parametrais pasiZymincias rinkas, yra teisinga, ypac, jei analizuojami zuvy
produktai. Tokiu btidu produktus pateikiant savo Salies rinkai artimomis kainomis negaunama
efekto, kurio siekiama pradedant eksporto veiksmus (nebent pasiekiama masto ekonomija, leidzianti
mazinti savikaing). Pavyzdziui, panaSiy specifikaciju produkto pateikimas kultiiriniu pobudziu
skirtingoje ir geografiskai toliau esancioje Salyje gali atnesti daug didesng ekonominiu ir strateginiu
aspektu nauda.

Anot K. Brunso [10], vartotojai zuvy produktus renkasi vadovaudamiesi $iais esminiais
kriterijais: sveikata, skonis, estetinés charakteristikos ir patogumas. H. J. Juhlas ir C. S. Poulsenas
[64] teigia, kad itin svarbiu aspektu eksportuojant zuvy produktus yra vadinamuyjy ,lengvy® ir
»sunkiy‘ vartotoju identifikavimas. Jei rinkoje dominuoja ,,sunkiis* vartotojai, ju pirkimo igtidzius
bus itin sunku pakeisti ir suformuoti nauja nuomong apie produktus, ir priesingai, rinkoje vyraujant
»lengviems* vartotojams, zuvy produktai bus lengvai pritaikomi naudojant elementarias marketingo
programas ir parinkus optimaly marketingo 4P kompleksa. Autoriai taip pat teigia, kad ateityje vis
svarbesniu veiksniu taps vartojimo patogumo veiksnys, t. y. Siuolaikinis, nuolat skubantis Zzmogus
prioriteta labiau teiks tiems zuvy produktams, kuriuos reikia minimaliai apdoroti, o juy paruoSimas
bus greitas.

Kalbant apie marketingo programas, verta paminéti ir vadybininky bei organizacijy vadovy
tarptautinio iSprusimo ir brandos lygi. S€kmingai vietinéje rinkoje veikiancios grupés ir kompanijos
nebiitinai taip pat efektyviai pritaikys vadybinius jgiidzius ir uZsienio rinkose. Cia itin svarbiu
veiksniu tampa kitos Salies kultiiriniy, socialiniy, politiniy, geografiniy, teisiniy, juridiniy,
demografiniy, technologiniy niuansy iSmanymas. Tai itin aktualu, jei marketingo ir pardavimo
programos kuriamos remiantis asmeninémis pastangomis ir Ziniomis (tiesioginio eksporto atveju).

Eksporto marketingo programy kiirimas Siandieninése pasaulinése rinkose turi biiti itin
atidus ir apgalvotas. Nenusp¢jami vartotoju skoniai, dinamiSkos konkurencinés rinkos, kuriose vis
aktyviau reiskiasi Tolimyju Ryty gamintojai (patys pritaikantys pakankamai originalias ir stiprias

marketingo programas) verc¢ia veiklos planus, susijusius su tinkamu kainos nustatymu, produkto
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specifikacijomis, paskirstymo rinkomis, kurti taip, kad anksciau paminéti aspektai kuo maziau
paveikty gaminamy produkty eksporto efektyvuma. Daugelis JAV ir ES mokslininky tyrimuose
nustaté, kad efektyviausia priemoné, leidzianti maksimaliai greitai pritaikyti produktus kitose
Salyse, yra niSu marketingas, t. y. skverbimasis arba i visiSkai neatrastas ir naujas rinkas, arba
originalaus ir kokybisko produkto pateikimas prisotintoje rinkoje.

Marketingo strategijos klaidos, pasitaikancCios Siuolaikinéje Zzuvy perdirbéju veikloje,
pirmiausia yra susijusios su netinkamu rinkos ivertinimu, kai ekspansijos veiksmai pradedami
labiau ,,loterijos”, o ne apgalvoty veiksmy principu. Tik kokybiskas produktas, platus gaminiy
asortimentas ir stiprios bei dinamiSkos marketingo programos leis efektyviai pritaikyti zuvy

produktus uzsienio rinkose.

1.2.3. Finansiniai apribojimai eksporto plétrai (Pabaltijo kompanijy pavyzdziai)

Zuvy perdirbimo jmonés Pabaltijo 3alyse, pradédamos eksporto veikla, itin daZnai susiduria
su finansiniais sunkumais. Sio pobiidzio problemos atsiranda, kai eksporto veikla reikalauja dideliy
investicijy { gamybos plétros ir naujy jrengimo diegimo procesus (kai kada eksporto veiklai pradeéti
biitinas naujo cecho steigimas ir Siuo atveju prisideda zemés pirkimo, statybos ir kitos iSlaidos).
Moderniy marketingo programu (reklama, uzsienio tarpininky paslaugos) diegimas taip yra itin
brangus. Net ir itin geros kokybés produktai kartais negali pasiekti kitos Salies vartotoju dél
anksciau paminéty aspekty. Tokiu atveju konkurencija vidaus rinkoje astréja, atsiranda produkcijos
pervirsis, kuris nebesunaudojamas vidaus rinkoje, neiSnaudojamas masto ekonomijos efektas, o
bendrasis veiklos efektyvumas ima mazéti. Pabaltijo valstybés, anot J. Matijosai¢io, UAB ,,Vici
Group®“ valdybos pirmininko, pirmiausia produkcija eksportuoja | panaSiais pozymiais
pasizymincias Salis, kuriose verslo rizika maziausia, pavyzdziui, jungiantis prie tokiy prekybos
centry kaip ,,Maxima* ar ,,IKI*, kurie turi parduotuves Estijos ir Latvijos rinkose. Tokiu biidu
sitilomi produktai automatiskai eksportuojami. Zinoma, tokie metodai néra efektyvis.

Tam, kad finansinés problemos bty spendziamos, ES sukiiré specialy fonda zuvininkystés
ir zuvy perdirbimo sektoriaus valstybiy nariy kompanijoms remti. Fondas skirtas 2010-2013 m.
Lésy gauti néra sudétinga, tereikia uzpildyti paramos gavéjo forma, parengti projekta, kuris bity
orientuotas | gamybos optimizacijos ir inovacijos procesus, gamtos saugojimo ir aplinka saugancias
technologijas, eksporto plétros programas.

Zuvy perdirbimo sektorius yra labai svarbus Lietuvos maisto pramonei. Per pastaruosius
kelerius metus zuvy perdirbimo imoniy skaifius pastebimai sumazéjo dél tos priezasties, kad
didzioji Siy imoniy dalis neatitiko higienos ir sanitarijos reikalavimy ir negaléjo konkuruoti. [moniy

skai¢iaus maze¢jimo tendencijos iki Siol iSliko dél to, kad imonés negali jvykdyti grieztesniy zuvy
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perdirbimui nustatyty reikalavimy. Parama bus teikiama zuvy perdirbimo imonéms, siekiant
uztikrinti ju galimybes ivykdyti veterinarijos, sanitarijos reikalavimus ir pagerinti produkcijos
kokybe [39].

ES zuvininkystés ir vandens kultiiros sektorius turi savo atskira strukttirini fonda, vadinama
Zuvininkystés orientavimo finansiniu instrumentu (ZOFI). ES parama teikiama Zvejybos laivyny
apimties mazinimui, siekiant pritaikyti juos prie esamy zuvy iStekliy, zvejybos uosty irangos
modernizacijai ir tobulinimui, vandens kultiiros ir perdirbimo irengimams ir daugeliui priemoniy
zuvy produkty pardavimo srityje [21].

Europos Komisija 2009 m. gruodzio 17 d. patvirtino Lietuvos Zuvininkystés sektoriaus
2007-2013 m. veiksmy programa, kurioje numatytos i§ Europos zuvininkystés fondo ir nacionalinio
biudZeto 1éSy remtinos priemonés. Programos priemonéms igyvendinti i§ viso skirta 246 034 702 Lt
(i$ Europos zuvininkystés fondo — 188 914 455 Lt, o i§ nacionalinio biudzeto — 57 120 247 Lt).
Bendrasis veiksmu programos tikslas, kuri tikimasi pasiekti iki 2013 m., yra zuvininkystés
sektoriaus plétra ir konkurencingumo didinimas, uztikrinant ekonominj, aplinkos ir socialini
tvaruma, Zuvy iStekliy tausojima ir atktirima [134].

Vieni pirmyjy pasinaudojusiy ES Zuvininkystés ir zuvy perdirbimo sektoriaus skatinimo
programa Lietuvoje buvo UAB ,,Vici Group®, parengusi projekta naujam moderniam gamybos
cechui statyti. Zemés sklypas Plungéje $alia jau veikianéiy keturiy produkcijos gamybos cechy $iuo
metu nupirktas, projektavimo darbai baigti. Statybos pradétos 2010 m. pavasari (planuojama baigti
2010 m. spalio ménesj). Naujos staklés ir jrengimai jau uZsakyti Japonijos ,,Chuang Zong
Mashineries* gamykloje.

Verta paminéti, kad UAB ,,Vici Group“ remia Kauno Technologijos Universiteto (KTU)
mokslininky, kurian¢iy naujas Saldytu produkty pjaustymo ir vakuuminio pakavimo technologijas,
projekta. Planuojama, kad panaudojus ES skirtas 1éSas pastatytas naujas surimi produkty gamybos
cechas padidins gamybos apimti 15 proc., o augancia Sios pakraipos zuvy produkty paklausa

patenkins Plungés gamykla, o ne Sovetsko cechai.
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2. EKSPORTO STRATEGIJU, TAIKYTINU ZUVU PERDIRBEJAMS, ANALIZE

2.1. Eksporto analizé pagal paskirstymo kanalo pasirenkamumg

Siuolaikinéje globalioje ekonomikoje eksportas tampa vis dinamiskesnis. Anksé¢iau
suprastas kaip elementarus reiskinys, kai 1§ valstybés A krovinys pervezamas i valstybe B, Siandien
igauna vis ivairesniy formy ir atmainy. Dabar prekés reeksportuojamos, eksportuojamos —
importuojamos i$ kitoje Salyje isteigto gamybos padalinio. Prekiy i§gabenimas | kitas Salis Siandien
yra itin glaudziai siejamas su kitomis internacionalizavimo fazémis, tokiomis kaip sutartin¢ veikla,
investavimas (eksporto ir kity tarptautinio verslo atmainy koreliacija pavaizduota 2.17 pav.).
Siandien eksportas tampa pagrindiniu jrankiu, uztikrinanéiu nuoseklia ir sparéia imonés plétra.
Mazéjant prekybos barjerams, tobul¢jant gamybos ir rySio technologijoms, atsiradus sparciai

multimodaliajai logistikai eksportas yra privilegija ne vien daugiasaléms kompanijoms [103, p. 2].
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2.17 pav. [éjimo i uZsienio rinkas pasirinkimas [sudaryta autoriaus]

Autoriai T. Dunne’is, S. D. Klimekas M. Robertsas ir D. Yi Xu [31, p. 827] teigia, kad
eksportas — tai prekiu iSvezimas | kitas Salis, lemtas persotintos vidaus rinkos, atsiradusiu naujy su
pelno padid¢jimu susijusiu galimybiy, iSaugusios produkto paklausos kitose valstybése. Tokiu
atveju kompanijai lieka du variantai: koncentruotis { pelningiausiy produkty gamyba ir realizacija
vidaus rinkoje (turima omenyje, kad paliekami tik stipriausi ir paklausiausi produktai, jei néra 1ésy
ir galimybiy pléstis eksporto pagrindu) arba pradéti eksporto veiksmus. Eksportuojancios

kompanijos, anot autoriy, pasinaudoja technologijy pritraukimo galimybémis, igyja marketingo ir
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verslo plétros patirties, veikdamos ir veikla orientuodamos i kitas Salis sprendzia socialines Salyje
esancias problemas.

Eksportas yra rizikinga veikla, visy pirma dél netinkamai parengty ir skuboty marketingo
plany [83]. Bet kokiems internacionalizavimo sprendimams biitina savalaike, naujausia ir tikslinga
informacija ir atidds ir i§samis rinkos tyrimai.

F. Bradley’is [9] pazymi, kad eksportas yra bene viena efektyviausiy priemoniu verslo
veiklai internacionalizuoti, bet Siuolaikinés kompanijos, anot jo, daznai susiduria su strategijos ir
marketingo plano eksporto pirmiesiems zingsniams klaidomis ir pervertinta savo finansing buklg.
Eksportas daznai pasirenkama priemoné, kai imoné néra patenkinta savoje Salyje taikoma verslui
mokestine baze ir kitomis politinémis priemonémis, o kitose valstybése veiklai plétoti tos pacios
salygos yra daug priimtinesnés.

Vertinant makroekonominiu aspektu, eksportas yra jrankis technologiju sklaidai ir darbo
jégos judéjimui globaliu mastu, bendros pasaulinés gyvenimo kokybés kélimo jrankis, socialiniy
problemy sprendimo variantas. IS konkre€ios bendroveés pozicijy, eksportas tai — jrankis veiklos
sanaudoms mazinti pasiekus masto ekonomija, finansinio stabilumo ir pelningumo garantas,
technologijy pritraukimo jrankis.

Analizuojant eksporta, itin svarbiu klausimu tampa tinkamo eksporto kanalo pasirinkimas.
C. A Solbergas ir M. Xufei [104, p. 19] pasirinkimo galimybes skirsto i dvi dalis: bandomyju (su
apsidraudimu) meéginimy ir plataus isiskverbimo metodus. Autoriai taip numato galimybe pasirinkti
skirtingas isiskverbimo alternatyvas panaudojant eksporto tarpininkus arba savarankiskai, t. y.
galima naudotis plataus uzmojo metodais, kai kiekvienoje Salyje naudojantis netiesioginio eksporto
mechanizmais produktas pasklinda maksimaliai. Siuo atveju atsiranda rizika prarasti kontrolg,
susijusig su pardavimy augimu, marketingo programy jgyvendinamumu, kainodaros mechanizmu
patikimumu.

Antras variantas — tai skverbimasis kaupimo principu, kai stengiamasi uzimti kelias
svarbiausias rinkas naudojant tiesioginio eksporto tarpininkus arba eksporto programas
organizuojant savarankiskai. Itin svarbiu aspektu ieskant eksporto kanaly tampa Zmogiskieji rySiai
tarp eksportuojancios kompanijos ir tarpininko. Manoma, kad per daug didelis spaudimas i§ prekiy
siuntéjo neigiamai veikia tarpininko veiksmus. Siuo atveju vél tampa svarbus tarpkultiirinio
bendravimo veiksnys. Bus sunku Vokietijos eksportuotojui naudotis Kinijos platintoju, nes
pastarasis linkes nuolat pernelyg teigiamai vertinti situacija ir vengti konkretumo. Renkantis
eksporto kanalus pravartu pasinaudoti ir vadinamaja treciojo tarpininko pagalba, kai prekés yra
parduodamos (be galimybés kontroliuoti prekes) vienos Salies platintojui, kuris savo ruoztu gali
keisti netgi prekés pakuotg ir etikete, jei tai leidzia higienos normos. Tokiu atveju produktas yra

parduodamas jau kaip platintojo kiirinys platintojo gimtojoje Salyje arba treciosiose Salyse.
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Anot M. W Pengo ir A. Y Ilinicho [99, p. 610], eksporto tarpininkai yra svarbiausia grandis,
jungianti prekes 1 kita Sali parduodancia kompanija ir tas prekes superkanti subjekta kitoje
valstybéje. Autoriai taip pat pateikia pavyzdi, susijusi su Japonijos kompanijy eksporto augimu.
Svarbiausi industriniai vienetai (dar vadinamieji ,,Keiretsu®) iSplétojo eksporto rinkas vien tik
naudodamiesi stambiy ir patyrusiy eksporto tarpininky paslaugomis (dar vadinami ,,Sogho Sosha‘).
Véliau sukaupta patirtis buvo perkelta plétojant Brazilijos kompaniju eksportuotoju veikla.
Analogiska schema naudojasi Norvegijos zuvy produkty (daugiausiai lasiSy) eksportuotojai, kurie
itin placiai skverbiasi { Kinijos rinkas naudodamiesi vien tik vietiniais prekybos tarpininkais ir

platintojais.

2.1.1. Tiesioginis eksportas

Tiesioginis eksportas — tai tokia tarptautinio verslo forma, kai gamintojas pats gabena
produktus 1 uzsienio Sali. Tiesioginis eksportas — tai tokia veikla, kai gamintojas pats gabena savo
prekes 1 kitas Salis, jose organizuoja marketingo ir pardavimy prekes ir prisiima visa su tokia veikla
susijusia rizika [124].

Tiesioginis eksportas — tai ilgalaiki pelna ir augima garantuojanti su prekiy uzsienio rinkoms
iSvezimu susieta veikla, kurios metu gamintojas savo pastangomis ir dél turimos personalo
kompetencijos kuria uzsienio prekybos plétros programas, strategijas ir pardavimo planus [27].

Anot Kanados marketingo specialisty kompanijos ,,BizFocus Canada“ [83], tiesioginio
eksporto panaudojimo galimybés, visy pirma yra susijusios ne su kompanijos dydziu ar net ne su
vadybininky tarptautiniu i§prusimu, o su tuo, | kokio pobudzio rinkas skverbiamasi. Anot autoriy,
ekspansija 1 didesniu neapibréztumu pasiZymincias Salis menkina tiesioginio eksporto sékmés
galimybes, o plétra i Siaurés Amerikos ir senasias Vakary Europos Zalis veikiausiai bus sékminga ir
lengviau prognozuojama. Tokiu atveju dazniausiai turima tam tikra prekybos atstovybé¢, kurioje
priimami uzsakymai ir sudaromos tiesioginés prekybos sutartys bendraujant su potencialiu pirkéju.
Taip pat tiesioginio eksporto atveju yra samdomi prekybos agentai, kurie turi didesnes galimybes
parduoti produkcija (daznai su agentais yra sudaromos tikslinés sutartys, kad jie neplatins panasiy
tipy produkty). Pasak ,,Tradeport™ [27], naudojant tiesioginio eksporto priemones, uzmezgamas
artimesnis rysys tarp eksportuojancios imonés ir uzsienio imonés.

Anot L. Delaneley [26], tiesioginis eksportas — tai prekiy gabenimas savo pastangomis
tiesiogiai pirkéjui, kai visa su logistika, pardavimy sékme ir finansiniu stabilumu susijusi rizika
tenka paciam gamintojui ir ktir¢jui. Tiesioginio eksporto modeliai susij¢ su ivairiais tarpininkavimo
variantais. Pats pirmasis ir daZzniausiai naudojamas — tai savu darbuotoju paskyrimas darbui su

uzsienio rinkomis. Tokiu atveju esamas vadybininkas perkvalifikuojamas naujoms pareigoms.
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Galimas variantas, kad eksporto programy planavimas, organizavimas, vykdymas ir kontrolé tampa
antraeilémis pareigomis. Tiesioginis eksportas paremtas tarpininkavimu taip pat imanomas samdant
profesionalius agentus, kurie tiesiogiai pavaldis eksporto plétra organizuojan¢ioms kompanijoms.
Siuo atveju produkto stimimo metodai naudojami tiek eksportuojandios, tiek ir importu
uzsiimancéios kompanijos (papildomy pardavimo, perpardavimo organizacijy) abipusiam
bendradarbiavimui uZtikrinti.

ISskiriamas ir metodas, kai uzsienio Salies prekybos tarpininkas (savarankiskas subjektas)
prisiima visa su produkto pritaikymu kitoje Salyje susijusia rizika. Tokiu atveju i§ eksportuotojo
reikalaujama tikslios informacijos, susijusios su gamybiniais pajégumais iSaugus poreikiui (ar iSties
pajégus pardavejas patenkinti augancius uzsienio rinkos poreikius su dabartiniais gamybiniais
pajégumais, ar pajégus gamintojas keisti produkto technologija, jei tam tikry technologiniy savybiy
poky¢iy reikalaus uzsienio Salies pirkéjas), finansiniais pajégumais (ar pajeégus eksportuotojas plésti
veikla su dabartiniais finansiniais iStekliais, ar yra salygos didinti kreditinius isipareigojimus (ar
dabartiniu metu jie nevirSija leistinos ribos)), vadybiniais igtidziais (ar dabar imonéje esantis
personalas pakankamai pasiruosgs dirbti tarptautiniu mastu, kokia jy tarpkultiiring patirtis), kokybeés
ir higienos reikalavimais (ar atitinka gamintojas tarptautinés rinkos kokybés ir higienos
reikalavimus, ar pasiruoSgs jis priimti uzsienio Saliy audito kompanijas, ar pakaks tik nezymiy
poky¢iy, ar bus biitina 1§ esmés keisti gamybos principus) ir kt.

Siuo atveju kitos 3alies (arba vietinis) tarpininkas rengia visas su produkto pritaikymu
susijusias marketingo programas, ieSko tinkamuy eksportui kanaly, patogiausiy (pagal dabarting
produkto gamintojos situacija) rinky. Zinoma, ne vien eksportuotojas $iuo atveju lieka jpareigotas.
Platinimo kompanija taip pat privalo ivykdyti pradin¢je stadijoje numatyta pardavimo apimti
(negali biti pazeisti kainos ,,luby ir ,,dugno* isipareigojimai, reklamos programos derinamos su
tiekéju). Kaip pavyzdi galima pateikti tokia kompanija kaip ,,Sanitex*, kurios tikslas yra pasitlyti
kokybiskus Siuolaikinés logistikos sprendimus ir padéti jgyti pranaSuma prie§ konkurentus (turimos
omenyje ne vien ,,grynosios logistikos operacijos, susijusios su transportavimu, sandéliavimu, bet
ir marketingo programos, susijusios su pardavimais ir jy rémimu).

Paskutinis tiesioginio eksporto naudojant eksporto tarpininkus metodas susij¢s su produkto
pardavimu specializuotoms tam tikro produkto pardavimu uzsienio Salyse, regionuose ar globaliu
mastu uzsiimandioms organizacijoms. Siuo atveju eksportuojanti imoné (produkto kiiréja) turi teise
nustatyti produkto kainas uzsienio rinkose (rekomendaciniu ir reglamentaciniu biidais), sitilyti savo
marketingo programas, nurodyti pageidaujamus pirkéju segmentus, { kuriuos turi orientuotis
produkty platintojas. Tiesioginio eksporto atmainos:

1.  Prekybos atstovas yra viena paprasciausiy, vadinamojo pasyvaus tiesioginio eksporto,

varianty. Tokiu atveju uZsienio Salyje esantis vadybininkas sitilo gamintojo prekes pagal bazines
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nustatytas platinimo taisykles ir nuostatas. Paprastai tokiu atveju mokamas komisinis atlyginimas, o
su pardavimais susijusi rizika lieka prekiy siuntéjui [27].

2.  Prekybos agentas yra tiesioging sutarti su prekiy gamintoju turintis fizinis arba
juridinis asmuo, kuris tiesiogiai atskaitingas kompanijai, bet turi tam tikras privilegijuotas teises
sudaryti komercines sutartis, asmeniskai organizuoja marketingo ir pardavimo programas, kurios
maksimaliai atitikty kompanijos siuntéjos ideologija (Siuo atveju yra grieztai draudziama
kooperacija su kitomis kompanijomis ir konkurencingy produkty platinimas).

3. Prekybos atstovybé daZzniausiai naudojama tiek tiesioginio, tiek netiesioginio eksporto
atveju. Skirtumas tik tas, kad pirmojo atveju pardavimy kompanija isipareigoja teigti visokeriopa
parama produktams parduoti, teigti ji tam tikrose rinkose ir i§ anksto nustatytiems pirkéjams ir
pagal sutarta kaing [26].

4.  Uzsienio Salies maZzmenininkas daZzniausiai turi tiesioging sutartj su prekiy gamintoju
ir isipareigoja parduoti tam tikra prekiu kiekj uz i§ anksto suderétas kainas. Sis metodas daznai
naudojamas Japonijos ir Siaurés Amerikos verslininky, kai naudojant internetinius verslo plétros
katalogus (pavyzdziui, ,,Alibaba*) randamas mazmenininkas, ieSkantis tam tikry specifikaciju
produkcijos.

5. Tiesioginis pardavimas galutiniam vartotojui sietinas su didziausia rizika ir finansinés
nesékmés galimybe. Siuo atveju prekiy siuntéjas ne tik turi tiesioginius prekybos agentus, bet ir
atidaro savo pardavimuy atstovybes ar net parduotuves. IS kitos pusés, Siuo atveju maksimaliai
priart¢jama prie galutinio vartotojo, galimos itin lanks¢ios marketingo ir kainodaros programos ir
metodai.

Tiesioginio eksporto privalumai ir trikumai nurodyti 2.2 lenteléje.

2.2 lentelé. Tiesioginio eksporto privalumai ir trikumai [26]

Privalumai Triukumai
e potencialiai  didesnis  pelnas, nes e tiesioginiam eksportui plétoti biitinas
eliminuojami tarpininkai; aukstos klasés tarpkultiiringje terpéje gebantis
e zinoma, koks yra pirkéjas, o pirkéjas turi | dirbti personalas;
informacija apie organizacija; e susiduriama su didesne rizika nei
e geriau suprantama rinka ir operatyviau | perduodant produkcija prekybos atstovybei;
reaguojama i jos pokycius. e  sudétingi analizés ir marketingo planai.

Labiausiai jmongs orientuojasi { augancio pelno aspekta naudodamos tiesiogini eksporta.
Tiesioginio eksporto pavyzdZiu galima laikyti korporacijy ,,Mechel Group* (didZiausias
Rusijoje ir pasaulyje metalo produkty gamintojas, turintis 17 gamykly jvairiuose NVS regionuose

pradedant gelezies riidos kasyklomis, baigiant gatavos produkcijos liejyklomis) ir ,,Salzgitter
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Mannesman International® (vienas i§ didziausiy pasaulyje metalo gaminiy apdirbimo ir prekybos

koncernas) veiklos bendradarbiavimo schema (zr. 2.18 pav.).

_/.--'—"--..
»Mechel __ -""._,'
Group*
eksporto Uralo liejimo gamykla . -
padalinys » SMI Diuseldorfas
,,Otelu Rosu™ gamykla SMI Dalasas
»Izhstal” gamykla SMI Singapturas
» Vyartsilya™ .
metalurgijos gamykla Sl Eemes
'_
Maskvos anglivir duju =~ \ /
amykla
e » SMIHong Kongas
Beloretsko metalurgijos
gamykla SMI Maskva

»Mecel Nemunas™

2.18 pav. Korporacijy bendradarbiavimas tiesioginio eksporto pagrindu [sudaryta autoriaus]|

Si pardavimo biida daZniau pasirenka jmonés, jau turin¢ios eksporto patirties, nes §is
pardavimo biidas apima zymiai didesni veiklos ir atsakomybés spektra. Pagrindiniai §io metodo
privalumai yra galimybé tiesiogiai kontroliuoti pardavimus ir rinkodara, tiesioginiai rySiai su
vartotojais. Be to, Sis metodas leidZia gauti Zymiai didesnj pelna, nes Siuo atveju nedalyvauja ar
beveik nedalyvauja tarpininkai. Eksportuotojas igyja patirties pasirinktoje rinkoje ir gali greitai
reaguoti | paklausos pokyc¢ius. Kita vertus, Sis metodas reikalauja ilgesnio pasiruoSimo laikotarpio,

zymiy laiko, finansiniy ir ZzmogisSkyjy sanaudy.
2.1.2. Netiesioginis eksportas

Netiesioginis eksportas pasizymi tuo, kad gamintojas eksportuoja prekes per tam tikrus
tarpininkus, bet visose tolesnése operacijose nebedalyvauja. Netiesioginis eksportas — tai tokia
prekiy iSvezimo i kitas Salis forma, kai ju platinimas antros Salies rinkoje yra garantuotas gamintojui
nepavaldziy ir juridiSkai nesusijusiy tarpininky, kurie neprisiima su produkto pritaikymo s¢kme
susijusios rizikos ir neisipareigoja parduoti nustatyto produkcijos kiekio [26].

Autoriai [. Doole’is ir R. Lowe’as [30] teigia, kad netiesioginis eksportas yra parankiausias
metodas mazoms kompanijoms, kurios turi potenciala savo produkcija parduoti kitose Salyse, bet
néra sukaupusios pakankamai kapitalo tam, kad pradéty pirminius internacionalizavimo procesus.

Pastarieji autoriai, prieSingai nei anksciau analizuoti Saltiniai, neiSskiria ypac¢ didelés su kontakto
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praradimu, mazéjan¢iu pelnu ar nesékmés galimybe susijusios rizikos. Teigiama, kad
Siuolaikinémis dinamiSkomis verslo salygomis netiesioginis eksportas tampa efektyvesniu prekybos
irankiu d¢l eksporto prekybos agenty profesionalumo ir patirties, o dél to pageréjusiy pardavimy.
Pastebéta, kad tiesioginio eksporto metu gaunamas proporcingai didesnis pelnas uz produkcijos
vieneta dazniausiai biina virSijamas pelno, gauto netiesioginio eksporto atveju, nes prekybos agentai
dazniausiai sugeba parduoti zymiai didesnius prekés kiekius per trumpesni laika (Zinoma, c¢ia
reikéty ivertinti imonés gamintojos galimybes patenkinti didéjancia paklausa). Netiesioginio

eksporto veikimo schema parodyta 2.19 pav.

Eksportuoctojas

= “»
= =
= = Distribucija B1
= =
- -
: -
= -
- ¥ - _
- Pl Oi-citucia BB2 Distribucija BB 1
= -
: -
- :I
= =
¥ =
= N
-
:

2.19 pav. Netiesioginio eksporto veikimo schema [sudaryta autoriaus]

Schemoje: M — mazmenininkas, raudona tasSkuota linija Zymimas prekés siuntéjo
klausiamasis rySys siekiant identifikuoti, kaip yra parduodamos prekés, ar vykdomas eksporto
planas, Zalia linijja Zymimas griztamasis rysys, susijgs su prekés pardavimais pradedant galutiniu
pirkéju ir baigiant prekeés siuntéjui pateikiama informacija. Produkto platinimui yra naudojami keliy
Saliy tarpininkai siekiant preke maksimaliai tinkamai pritaikyti kiekvienoje Salyje atskirai.

Anot ,,BizFocus Canada*“ [37] netiesioginis eksportas efektyviausias, jei ekspansijos
veiksmai visy pirma yra orientuojami i dideliu neapibréZtumu ir rizika pasizymincias Salis. Darbo
autoriaus nuomone, atsiranda toks trilkumas — atidavus produkta tarpininkui, prarandamas bet koks
rySys tarp gamintojo ir pirkéjo bei pardavimuy kontrolés galimybé. Negalima nustatyti savo
rekomenduojamos kainos, marketingo priemoniy ir platinimo tasky kitoje Salyje.

Anot ,, Tradeport [132], Sis metodas turi tam tikry privalumy ir trikumy, susijusiy su
tiesioginiu eksportu. Visy pirma pabréziama, kad §is variantas itin patrauklus kompanijoms, kurios
tik pradeda pirmuosius savo produkto plétros zingsnius, neturi pakankamai patirties skverbiantis i
kity Saliy rinkas. Tokiu biidu efektyviai iSnaudojamas platintojas, prekybos kompanijos patyrimas ir
profesionalumas. Zvelgiant i3 kitos pusés, verta paminéti, kad $iuo atveju prarandama bet kokia
produkto paskirstymo kontrolé. Siuo atveju produktas perduodamas platintojui be tiesioginés teisés

reguliuoti su pradavimu susijusiu programy. Autoriaus nuomone, $iuo atveju iSkyla grésmé, kad
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preké bus pritaikyta netinkamose rinkose, netinkamam segmentui (tarkim, jei ,,gimtoje” Salyje
preké buvo orientuota { pasiturinius gyventojus, tai kitoje Salyje, naudojant jvairius kainos keitimo
mechanizmus, ji bus pristatyta ir tieckiama vidutines pajamas gaunantiems Zzmonéms). Tokiu atveju
automatiskai kris jos ,,moraline” verté. Véliau pradéjus produkta eksportuoti tiesiogiai, bus itin
sudétinga perkvalifikuoti pirkéju poziiirius, skonius ir nuostatas.

PanaSias grésmes iSskiria ir autorius M. Xufei [83], teigdamas, kad eksporto tarpininkai,
kurie néra {pareigoti specialiomis sutartimis, visada stengsis patenkinti tik savo interesus ir produkta
ar paslauga parduos tiems segmentams ir tose Salyse, kuriose laukiamas didziausias pelnas
(nebttinai tokiu budu uztikrinami pradinio gamintojo komerciniai ir ideologiniai interesai). Verta
pabrézti ir tai, kad naudojant netiesioginio eksporto paslaugas (agentus, brokerius, platintojus,
tarpininkus) prarandama galimybé paciai organizacijai tobuléti. Véliau nuo netiesioginio eksporto
vis vien pereinama prie tiesioginio, o patirties lygis vis dar yra pradin¢je fazé¢je. Netiesioginio
eksporto atmainos:

1.  Prekybos namai (angl. Confirming Houses [129]) dazniausiai veikia kaip prekybos
atstovybé, kurios pagrindiné¢ uzduotis yra zaliavy ir tolesnei gamybai reikalingy komponenty
prekyba. Tokiu atveju produkcijos siunt¢jas (pabréztina tai, kad Siuo atveju pelnas gaunamas i$
eksporto yra minimalus dél tiesioginiy pardavimy sudétingumo) savo prekes perduoda prekybos
namams, kurie véliau jas perparduoda galuting preke gaminanciam subjektui. PanasSiu principu
veikia daugelis automobiliy pramonés platintoju (,,Volkswagen* — ,,Salzgitter, ,,Bosch GmbH*,
»Basf GmbH*, ,,Lydall Inc*, ,,Hella GmbH*). Prekiy namai neapsiriboja vieno gamintojo prekiy
platinimu [26].

2. Eksporto vadybos kompanijos (angl. Export Management Companies, EMC)
daZniausiai platina keliy gamintoju prekes, neprisiimdamos tiesioging verslo rizika. Tokio profilio
tarpininkai dazniausiai neturi juridinés teisés sudarinéti tiesioginiy sutarciy su galutiniais pirkejais,
0 ju paslaugos vertinamos komisiniu mokesciu. Pagrindin¢ ju funkcija — marketingo komplekso
parengimas ir stambaus pirkéjo paieSka tam tikroje rinkoje. Verta pamineéti, kad kainos keitimo
galimybeé ir dél to galimai augantis pelnas yra palickama agentiirai.

3. Eksporto prekybos kompanijos (ang. Export Trading Companies, ETC) turi daug
platesnes teises platinant ir pardavinéjant produktus uzsienio rinkose. Tokio pobiidzio agentiiros
dazniausiai tiesiogiai superka i§ anksto numatyta produkcijos kieki i§ prekiy gamintojo uz tam
tikram sezonui nustatytas kainas. Véliau produkcija platinama jau tarpininko nuozitra: jis
savarankiskai taiko kainodaros ir marketingo programas, parduoda prekes tam tikriems segmentams
ir rinkoms. Verta paminéti, kad tokios partnerystés atveju imanomi variantai, kai prekés yra
reeksportuojamos i treciasias Salis (iSimtiniais atvejais net | prekiy siuntéjo valstybg). Tokiu atveju

prekiu gamintojo jtaka pardavimams iSnyksta, jis gauna minimalia informacija apie parduodamos

47



prekés kieki. Eksporto prekybos kompanijos pasilieka teis¢ produkcija pardavinéti su kitos prekeés
zenklu, pasirinkti savo originalia pakuote, papildomus ar papildancius priedus (kaip pavyzdi galima
pateikti ,,Nestle” korporacija, kuri su savo prekés zenklu produkcija pardavingja nebiitinai jos
originaliose gamyklose pagamintas ledus, Sokolada, dribsnius). JAV tokiy kompaniju veikla
regulivoja valstybiné organizacija OETCA (angl. The Office of Export Trading Company Affairs),
reeksportuojamos i treciasias Salis.

4.  ISpardaviminé prekyba ir eksportas pasireiSkia dviem variantais: 1) kai prekes,
pagamintos vienoje Salyje, parduodamos kitos Salies gamintojui (kuris pardavinéja panasius arba
identiSkus produktus), uzsiimanciam tiesioginiu marketingu; 2) uzsakomoji gamyba ir reeksportas
i$ jau kito gamintojo pastangomis ir jo teritorijoje pagaminty ir bendrovés Zenkla turinciy prekiy.
Sis metodas itin aktualus ir populiarus Zzuvy perdirbimo kompanijy veikloje. Daznai Kinijos ir
Indijos zuvy perdirb¢jai parduoda prekes ES gamintojams, kurie savo ruoztu toliau apdirba,
perpakuoja prekes ir parduoda jau saviems platinimo kanalams arba tarpininkams kaip savo
produkcija. Pavyzdziui, Hong Kongo gamintojas ,,LuckyFish* savo prekes parduoda kompanijai
»Mondopesca“, kuri juos veéliau platina kaip savus.

Netiesioginiu eksportu uzsiima ir vadinamosios reeksporto, perpardavimo kompanijos,
kurios i§ esmés yra anksCiau minéty varianty deriniai su skirtingais savarankiskumo lygiais
platinant eksportuotus produktus. Prie netiesioginio eksporto gali biiti priskiriama ir licenciné veikla
[129]. Teigiama, kad produkto gamybos licencijos arba imonés zenklo suteikimas laikytinas
eksportu nesiimant aktyviy pardavimo veiksmy. Korporaciju bendradarbiavimas prekiaujant

kauciuku pagal netiesioginio eksporto modeli parodytas 2.20 pav.

,, Tollyati SK* ,,Voronezh SK* ,»Nizhneykamsk SK*

[ ,,Citco GmbH* } [ ,,Vivat GmbH* }

[ ,Bridgestone* } [ ,, Wredestain® } [ ,,Continental* }

2.20 pav. Korporacijy bendradarbiavimas per eksporto tarpininkus [sudaryta autoriaus]

,,Matador*
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,»Tollyati Synthes Kauchuk®, , Voronezh Synthes Kauchuk® ir ,,Nizhneykamsk Synthes
Kauchuk® yra vienos korporacijos kompanijos, kurios gamina pramoninj sintetini kauciuka,
naudojama padangy ir prekiy i§ gumos gamyba. Kompanijos ,,Citco* ir ,,Vivat™ yra didziausios
kauciuko, naudojamo padangy gamybai, platintojos.

Netiesioginio eksporto privalumai ir trilkumai nurodyti 2.3 lentel¢je.

2.3 lentelé. Netiesioginio eksporto privalumai ir trilkumai [26]

Netiesioginio eksporto privalumai Netiesioginio eksporto trikumai

e nerizikinga pradiné eksporto veikla; e mazesnis pelnas;

e minimalios iSlaidos marketingo e ribotos produkto pardavimy kontrolés
programoms ir pardavimams skatinti; galimybés;

e iSvengiama logistikos ir platinimo e priklausomybé nuo wuzsienio S$alies
problemuy; platintojo s€kmes;

e tuo pat metu galima mokytis tarptautinio e atsiradusi galimybé, kad produkcija bus
marketingo ir tobuléti (angl. learn as you go); dar karta perparduota;

e lengvesné invazija. e gorésmé, kad prekybos atstovybé platina ir

konkurenty produktus.

Netiesiogini eksporta labiausiai skatina rizikos mazinimo iki minimalaus lygio galimybé.

Netiesioginis pardavimas — paprastesnis ir lengviau igyvendinamas eksporto bidas,
nereikalaujantis zZymiy imonés iStekliy perskirstymo (pavyzdziui, sutaupomos sandéliavimo,
produkcijos pakavimo pagal galutinio vartotojo poreikius sanaudos), dideliy laiko ir finansiniy
sanaudy rinkoms tirti ir pan. Be sutaupyty sanauduy, reikéty ivertinti papildomas islaidas ir galima
pelno praradimg dél mokejimy tarpininkams. Prekybos tarpininkus reikéty rinktis tuo atveju, jei
mokéjimai jiems mazesni nei iSlaidos, kurios atsirasty parduodant tiesiogiai. Reikia jvertinti ir
netiesioginio pardavimo trikumus, tokius kaip didel¢ priklausomybé nuo tarpininky, ribotos

galimybés kaupti patirti eksporto (rinkodaros) srityje, tiesioginio rysio su vartotojais stygius [37].

2.2. Eksporto strategijos esmé (privalumai ir trukumai)

Kompanijai, kurios planuose egzistuoja produkcijos pardavimas uzsienio rinkoms, biitinas
tinkamas eksporto planas. Tai pradinis taskas, kuris biitinas pries pradedant pirmuosius zZingsnius.
Ypac svarbus aspektas Siuo atveju tampa bendras organizacijos pasirengimas, iSplétoti finansiniai,
gamybiniai, intelektiniai pajégumai. Anot Lietuvos ekonominés plétros agentiiros, ,,Visuomet
bendrasis eksporto motyvas — didesnis pelnas, o eksporto strategijos gali buti proaktyvios
(iniciatyvios) ir reaktyvios (gynybinés), vidinés ar iSorinés® [35].

Eksportas yra maZiausiai jpareigojanti strategija uzmezgant tarptautinius rysius. Siuo atveju

lieka galimybé bet kuriuo momentu rySius greitai nutraukti nepatiriant finansiniy nuostoliy. Ta
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prasme eksportas, nors ir brangus, bet yra labai patrauklus dél dinamiskumo ir lankstumo. Kiek
artimesni rySiai susiformuos tarp korporacijos ir jos produktus platinan¢ios kompanijos, t.y.
tiesioginio eksporto atveju [104, p. 357]. Pavyzdziui, UAB ,,Vici Group* yra stipriai susijusi su
prekybos biuru Briuselyje ,,Vici Europe N. V., kuris plétoja visas marketingo operacijas. Pastarojo
praradimas reiksty ir klienty rato netekima.

Tiek Lietuvos, tiek uzsienio autoriai pabrézia, kad pagrindas eksporto strategijai rengti yra
iSsami ir kritiSka savianalizé ir maksimaliai realus ateities perspektyvy numatymas. Lietuvos
ekonominés plétros agentiira sitlo toki pradiniy iStekliy vertinimo sarasa: ,,Koncentracija ir
reakcija, valdymas ir organizacija (isipareigojimai), zmogiskieji istekliai, finansiniai iStekliai,
produktai ir gamyba* [24]. Australijos valstybiné kompaniju eksporto plétra remianti ir kuruojanti
organizacija ,,Austrade* tyrima papildo ne vien vidiniais imonés iStekliy tyrimais, bet ir Salies (Saliy
grupés), i kuria rengiamasi eksportuoti, i§samiais tyrimais [45]. Cia akcentuojamas kitos 3alies
i§samus tyrimas, siilomi eksperimentinio marketingo metodai. Svarbiu aspektu Siuo atveju tampa ir
galimi pokyciai, susij¢ su nenumatytais rinkos padéties pasikeitimais (naujas produktas, naujas
stiprus konkurentas, apsunkintos verslo plétros salygos (valstybés isikiimas) ir kt.). Siuo atveju
eksporto strategija turi buti lanksti ir pritaikoma prie netikéty pokyciy, prieSingai, organizacija,
nesugebédama prisitaikyti, biity priversta pasitraukti i$ rinkos.

V. M Jonesas ir P. Dimitrtosas [63, p. 45] pateikia tokia eksporto strategijos
1gyvendinamumo suvesting, kurioje skiria svarbiausius veiksnius, lemiancius plétros s€kmg (zr. 2.4

lentelg).

2.4 lentelé. Eksporto strategijos pasirenkamumo Kkriterijai [63]

Vidiniai:

Bendra eksporto strategija
Strateginiai aljansai

Invazijos nuoseklumas

Invazijos apimtis

Invazijos tipas

Eksporto planas

Eksporto marketingo informacija
Kainos konkurencingumas
Produkto inovatyvumas
Vadybiniai gebéjimai ir patirtis
Proaktyviis plétros motyvatoriai
TarptautiSkumas

Rizikos vengimas

ISoriniai:

Finansiniai matai

Augimo rodikliai

Pardavimy apimtis

Pelningumo rodiklis

Rinkos dalis

Konkurencingumas ir originalumas

Vadybinés charakteristikos
Vadybininky tarpkultiiring patirtis
Vadybininky intelektas, i$silavinimas
Imonés charakteristikos ir parametrai
[monés dydis

[mongs tarptautinés invazijos lygis

Imonés amzius

Naudojamos technologijos

[monés isskirtiniai gebéjimai

Pramonés Sakos charakteristikos

Pramonés nestabilumo lygis

Valdzios kiSimosi lygis

Kredity prieinamumas

Uzsienio rinkos charakteristikos

Eksporto plétros galimybés naujiems ,,zaidéjams*
Uzsienio partneriai

Kulttriniai skirtumai

Vietiné rinka, jos specifikos ir charakteristikos
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Eksporto strategijos kiirima labiausiai veikia vidinés imonés charakteristikos.

C. A. Solbergas [104, p. 6] iSskiria tokius svarbiausius faktus, kurie lemia kompanijos
ekspansijos tipa.

Pirmasis veiksnys yra susijgs su Salies, { kurig ruoSiamasi eksportuoti, Zinojimu. Manoma,
kad kompanijos, visy pirma, eksporto pradinei invazijai rinksis tas Salis, kurias geriausiai iSmano
(zinoma, tai pirmiausiai kaimyninés valstybés, kuriose palyginti panasus iSsivystymo lygis, teisiné
baz¢, ekonominiai rodikliai).

Antrasis svarbus veiksnys yra susijgs su prognozuojamais rinkos augimo tempais.
Vadybininkas, ivertings galimus rinkos plétimosi/traukimosi mastus, sprendzia, kokiy eksporto
metody imtis, siekiant optimaliai patenkinti Siandienos organizacijos interesus.

Trecias itin svarbus veiksnys, lemiantis eksporto strategijos pasirinkima, yra kulttriniai
skirtumai. Nemazai kultiirinius skirtumus analizavo ir G. Hofstede’is [37], tyrgs realiy kompanijy
veikla ir kultirinius parametrus iSskirstes i keturias stambias Sakas. Manoma, kad kuo didesni
kulttriniai Saliy skirtumai, tuo sudétingiau bus jsiskverbti | kitos Salies rinka. Cia pasireiks
neadekvaciy marketingo programy veiksnys. Verta paminéti, kad tokiu atveju savoje Salyje sukurta
plétros programa negarantuos sékmingos eksporto plétros, jei tarp Saliy esantys kultiriniai skirtumai
bus itin dideli.

Ketvirtas veiksnys — tarptautinio bendradarbiavimo patirtis. Manoma, kad brandi kompanija,
turinti darbo tarptautiniu mastu patirties, lengviau parengs eksporto programa naujai Saliai nei ta,
kuri prie§ tai veikla vykdé vien gimtosios Salies rinkoje. Tik aukSto lygio, tarpkultiiriniu
bendravimu pasizymintis personalas yra pajégus sukurti tinkamas eksporto plétros strategijas, taip
pat efektyviai prognozuoti kitos Salies rinkos désningumus.

Penktasis veiksnys yra susij¢s su kitos Salies rinkos pirkéju poreikiy ir prioritety iSmanymu.
Teigiama, kad nepakanka zinoti bendros Salies kultiiros arba Salies gyventojus traktuoti kaip pasyvuy
ir statiSka segmenta. Privalu iSmanyti taikiniu pasirinktos Salies vartotojus segmentiniu poZzitiriu.

Paskutinis veiksnys, anot C. A Solbergo, yra konkurencinés padéties kitoje Salyje
iSmanymas. Manoma, kad tik tinkamai jvertinus kitos Salies konkurenty pajégumus, imanoma
tinkamai konkuruoti ir pristatyti savo produkta. Tarkime, gaminama preké, analogiska vietos rinkos
dalyvio prekei, su tokiomis paciomis sanaudomis. Tokiu atveju imoné tampa silpnesné¢ uz
konkurenta dél Siy aspekty: 1. Prekiy kaina automatiskai padidés dél transportavimo sanauduy.
2. Vietinis gamintojas turés pranasuma dél jau sukurto vardo, marketingo bazés, lojaliy vartotoju.
3. Vietinis gamintojas, atéjus naujam rinkos dalyviui, turés didesnius iSteklius kontraatakoms.
4. Vietinis gamintojas turés pranaSuma, jei konkurencinéje kovoje ims veikti dempingo arba

embargo mechanizmai.
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2.3. Eksporto strategijos (geografine ir produkto paskirstymo prasme)

Eksporto strategijos pasirinkimas tampa viena aktualiausiy problemy Siuolaikinés globalios
kompanijos vadybininkui. Tenka nusprgsti, kokiu principu pléstis rinkose, kokiais laiko periodais
tai daryti: kaupimo principu ir nuosekliai tikrinant rinkas bei pirkéju reakcija ar uzémimo principu,
t. y. placiai paskleidziant produktus ir véliau jvertinus rezultatus nuosekliai atsitraukti. Tiek vienas,
tiek kitas variantas turi tam tikry privalumy ir trilkumuy.

Kaupiant rinkas pagal tam tikrus kriterijus potencialiai prarandamas laikas ir konkurencingi
produktai gali patekti | palankiausias rinkas ir suformuoti stiprias pozicijas anks¢iau. Eksportuojant
placiu geografiniu mastu susiduriama su didesne rizika, o eksporto sanaudos akivaizdziai padidé¢ja.
Tai 1§ esmés loterijos principu parengta strategija, kurioje esminiai aspektai susij¢ su tuo, kad
pradiniais invazijos veiksmais butina uzimti kuo platesnes rinkas ir tokiu biidu riboti konkurencija.

J. D. Danielsas, L. H. Radebaughas ir D. P. Sullivanas [14, p. 254] teigia, kad eksporto
strategijos pasirinkimas visy pirma priklauso nuo kompanijos internacionalizavimo fazés, sukauptu
vidiniy i8tekliy, makroekonominés situacijos. Diversifikacijos strategijos modelis eksportuojanciai

imonei pateiktas 2.21 pav.

Elksporte koncentravimas sékiningiausiose
rinkose. galutiniai produkto pritaikymo darbai,
brand=ios ir diversifikuotos marketingo

programos

Atsitraukimas 18 lkaitiskar neseknnngu
rinlkay, produktu pritaikyimas ir pokyéiai

Eksportuojamai dideli valstybiu kiek
Ju pernelyg nediferencijuojant

2.21 pav. Diversifikacijos strategija eksportuojanciai kompanijai [sudaryta autoriaus]

Diversifikacijos strategija placiai naudojama, kai eksportuojamo produkto sékmé vietingje
rinkoje yra didelé arba produktas pasiekes brandos stadija ir, norint pratgsti jo gyvavimo laika,
stengiamasi ji parduoti kitose rinkose. Diversifikacijos strategija eksportuojancia imong i§ esmeés
padaro novatoriumi naujose rinkose, bet tokiu atveju daug sunkiau reguliuoti pardavimy procesus,
logistikos kanalus, informacija i§ vartotojy gaunama ne taip operatyviai ir dazniausiai pavéluotai,
tod¢él sunku nustatyti, kokios produkto modifikacijos reikalingos. Diversifikuota eksporta

naudojancios kompanijos dazniausiai priverstos orientuotis i netiesioginio, tarpininkais paremto
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eksporto metodus, nes didziulio rinky kiekio daznai neimanoma kontroliuoti tiesiogiai.

Koncentracijos strategijos modelis eksportuojanciai ijmonei parodytas 2.22 pav.

s N
Eksportas 1 pana3iais
kulttiriniais ir
ekonominiaig
bruozais
pasizymincias dalis

*Diversifikuotu
produklueksportas
pritaikant juos

*Eksportasi skirtingoscrinkosc
tolimesnes rinkas,
sukauptos patirties ir
leotp etencijy
1Isnandojimas

2.22 pav. Koncentracijos strategija eksportuojanciai kompanijai [sudaryta autoriaus]

Eksporto koncentracijos strategija pirmiausia leidzia efektyviai parengti ir pritaikyti
produktus vartotoju poreikiams. Esant skirtingiems kultiriniams ir pirkimo igiidZziams, kompanija
turés pakankamai laiko ir galimybiy tam, kad patobulinty gaminius ir pateikty juos pagal skirtingus
reikalavimus. Kaupimo principu arba koncentruotai eksportuojancios kompanijos dazniausiai taiko
tiesioginio eksporto priemones, t. y. kuria savo eksporto programas. Tokiu biidu priartéjama prie
galutinio vartotojo, mazinamos pardavimo sanaudos, didéja nuo prekés vieneto gaunamas pelnas.

Siuolaikinéje ekonomikoje ir globalioje rinkoje daznai anks¢iau apibiidintos strategijos
derinamos tarpusavyje, t. y. kompanijos, turédamos pakankama informacija prie§ pradédamos
eksporto veikla, gali atidziau jvertinti sékmés galimybes (taip suSvelninant rizika) ir skirtinguose
regionuose taikyti skirtingas plétros programas. Pavyzdziui, Europos rinkose eksportuoti
maksimaliai geografine prasme, o Afrikoje i§ pradziy pradéti prekiy pervezimus i stabiliausias ir
ekonomiskai stipriausias $alis, o véliau, pasiteisinus pradinei invazijai, rinkas kaupti.

Autoriai K. W. Chanas ir R. Mauborgne’as [14, p. 12] projektuoja vadinamasias Raudonuyju
ir Mélynujy vandenyny strategijas. Siuolaikinés kompanijos i§ esmés yra pernelyg linkusios veikti
ir sidlyti produktus toje pacioje rinkoje. Autoriai neteigia, kad plétra, remiantis M¢élynyju
vandenyny strategija, galima vien tik eksportuojant prekes { absoliu¢iai naujas rinkas, nes
Siandieninéje rinkoje jau nebéra tokiy i§ esmés ,,nepatenkinty* rinky. Manoma, kad rinka, kurioje
veikiama ir kuri i§ esmés yra Raudona (prisotinta ir pilna) i esmés galima pakeisti Mélynaja
naudojant naujus vadybinius sprendimus, originalius ir kokybiSkus produktus. IS esmés galima
teigti, kad autoriai neigia klasteriy, kaip plétros elementy, svarba Siuolaikingje ekonomikoje, o

sékme sieja su produkcijos tobulinimu ir originalumu. I§ esmés autoriy idéjos ir mintys labai
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primena vadinamuyjy ,,niSu“ marketingo principus, kai toje pacioje rinkoje stengiamasi atrasti nisa
originaliems produktams ir pateikti juos specifiniy poreikiy turintiems vartotojams.

SprendZiant kuria eksporto strategija pasirinkti, bitina itin atidZiai ir kritiSkai jvertinti
imonés vidines kompetencijas ir rinkas, kuriose ruoSiamasi veikti. Vieno ar kito varianto
pasirinkimas strategiskai turi biiti kruops$¢iai jvertintas, nes konkretlis veiksmai véliau gali lemti ir

tolesng sékme, o neteisingos ir skubotos priemonés — finansinius nuostolius.

2.4. Eksportas — pradiné tarptautinio verslo plétros grandinés dalis

Siuolaikiniy jmoniy plétra tarptautiniu mastu tampa vis originalesné ir dinamiskesné. Dabar
klasikiné internacionalizavimo schema, kai pirmieji veiksmai pradedami eksporto veikla, o véliau
nuosekliai plétojantis baigiama globalia kompanija, daznai keiiami kitais metodais. Pavyzdziui,
dabar nebiitina turéti prekybos atstova, nes jo funkcijas, susijusias su informacijos perdavimu ir
skleidimu kitose rinkose, daznai pakeifia naujosios informacijos perdavimo priemonés ir
inovatyvios telekomunikacijos.

Siuolaikinés kompanijos, kurios uZsiima eksportu ir pasauliné veikla, sunkiai isivaizduoja
savo veikla be stambiu eksporto portaly panaudojimo. Tam tikslui naudojami tokie svarbiausi
interneto puslapiai kaip http://www.alibaba.com/, http://www.dhgate.com,
http://www.bizbuysell.com/, http://www.tradekey.com www.tradezone.com, http://www.ec21.com/.
Juose pateikiama informacija apie produkcija parduodancias ir tam tikros produkcijos ieSkancias
kompanijas. Tokio tipo portalai yra riSamoji grandis, kuri gali sujungti prekiaujancias puses.
Siuolaikinéje ekonomikoje, kurioje yra daug rinkos dalyviu, yra itin sunku surasti reikiama eksporto
partneri, kuriam labiausiai apsimokéty parduoti prekes uz optimalia kaina.

Eksporto portaluose vyksta ir virtualiis prekiy aukcionai, kuriuose prekés sitilomos
skirtingiems pirkéjams, o jos parduodamos tiems, kurie pasitilo didziausia kaing. Tokiu biidu galima
tvertinti ne tik savo galimybes, bet ir konkurenty, veikianc¢iy skirtingose rinkose, Zingsnius ir
galimybes. Tokios informacijos naudojimas itin padeda rengiant eksporto planus ir ruoSiant
eksporto programas. Gaunama aktuali informacija apie rinkoje egzistuojancius prekiy mainus. I§
esmes galima teigti, kad Siuolaikinés interneto galimybes keicia ir internacionalizavimo nuosekluma
ir kopimo schemas.

Anot T. Cavusgilo [13], internacionalizavima galima apibudinti kaip procesa, kurio metu
savoje Salyje atliekamos operacijos glaudziai suliejamos su veikla uZsienio Salyse.

I. Doole’is ir R. Lowe’as [30] imoniy internacionalizavimo galimybes skirsto i dvi dalis:

pradéjusias veikla globaliu mastu (kai suformuoti istekliai, iSplétotas produktas nereikalauja dideliy
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investiciju ar plétros pagal klasiking schema) ir kompanijas, kurios veikla plétoja naudodamos
klasikinius metodus.

N. Alexanderis [3] teigia, kad internacionalizavima labiausiai skatina psichologiniai
savininky siekiai ir bendras kompanijos pasiruoSimas tarptautinés ekspansijos veiksmams. Autorius
teigia, kad pléstis geografine prasme nebiitinai reikia pagal klasiking schema. Stambi ir savoje
Salyje didelius gamybinius ir finansinius iSteklius sukaupusi kompanija gali i§ karto steigti gamybos
padalinj pigesne darbo jéga ir Zaliavy kainomis pasiZymincioje Salyje.

F. Stoneris, R.Freemanas ir D. Gilbertas [107, p. 52] teigia, kad internacionalizavimas,
vengiant neapibréztumo ir rizikos, turéty biti plétojamas pradedant eksportu, véliau pereinant prie
sutartimis paremtos veiklos. Autoriai teigia, kad plétojant bet kokia globalia veikla, biitina partnerio
kitoje Salyje parama ir konsoliduoti veiksmai.

P. Dickenas [28, p. 254] teigia, kad internacionalizavimas, jei kompanijos siekiai sietini su
plataus geografinio masto tikslais, galiausiai baigiasi faze, kai kompanija tampa globalia (autorius
Siam tikslui naudoja Transnacionalinés korporacijos (TNK) savoka). Internacionalizavimo procesas,

remiantis skirtingais autoriaus, parodytas 2.5 lenteléje.

2.5 lentelé. Internacionalizavimo procesas [sudaryta autoriaus, remiantis N. Alexanderiu]

Cavusgilas Czinkota 2004 | Doole ’is 1998 Johanssonas Thesaras 1989
1991 1995
Faze 1 Velvkla savo Eksportas Velkl.a vietingje i Vellfla savoje
Salyje rinkoje Salyje
. Bandomasis S Sutartiné veikla ir Eksp qrtas : Eksperimentinis
Faze 2 Sutartiné veikla giminingas
eksportas eksportas . eksportas
rinkas
. Sutartiné veikla S Geografine Sutaft o
Fazé 3 . Investiciné veikla prasme platus - pobtdzio
ir eksportas
eksportas eksportas
Placios Gamybos . .. Investicinio
) ) .. Uzsienio rinky Plataus uzmojo — te
Fazé 4 geografijos padalinio lotra eksportas pobiidzio
eksportas perkélimas P p eksportas
Fazé 5 . dcefﬁ;nysblgiio'e Globali veikla Gamybos Gamybos Gamybos
p §al}; ie ) (MNK, TNK) perkélimas padalinys perkélimas
Fazé 6 | Globali veikla - Globali veikla Globali veikla -

Lentel¢je matyti, kad skirtingi autoriai nevienodai skirsto internacionalizavimo procesa, o
Siuolaikinis internacionalizavimas paremtas tarptautinio verslo pakopy susiliejimu.

Daugelis tiek Lietuvos, tiek uzsienio autoriy i§ esmés sutinka su internacionalizavimo
laipsniskumu, bet vieni (G. Stonehouse’as, D. Campbellas, J. Hamillas, T. Purdie, M. Czinkota,
I. Ronkainen, M. Moffettas, J. Vijeikis, B. Vijeikien¢, V. Navickas, A. Bosas) labiau vertina
klasikinés internacionalizavimo schemos privalumus, kiti (I. Doole’is, R. Lowe’as, K. W. Chanas,

R. Mauborgne ’as, P. Zukauskas, P. Dickenas) — dinamiskus plétros metodus ir schemas.
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Galima teigti, kad eksporto svarba yra akivaizdi kiekvienoje internacionalizavimo fazgje ir
jo vaidmuo neiSnyksta pradéjus sutartimis paremta veikla arba perkélus gamyba i kitas Salis. Prekiy
vezimas { kitas Salis bus plétojamas, jei prekybos partneris, turintis fran¢izes teisg, gamins jas kitoje
Salyje arba prekiaus pagal licencija pagamintomis prekémis. Globaliose imonése eksportas
dazniausiai tampa visos planetos mastu vykdoma veikla, kai i§ keliy ar keliolikos gamybos

padaliniy prekés strategiSkai paskirstomos pagal pasaulines rinkas (zr. 2.23 pav.).

s Bk sporias eSularlys
1. Eksportas
licencijos
1.Bandyminis pagrindu

cksportas (netiesioginis)

2. Eksportas j 2. Gamybos
kaimynines sutartimis
rinkas _ paremtas
|} “ eksportas

1. Eksportas ;& " Bk
jvairiy s

gamybiniy

padaliniu
pasaulinin mastu

2. Sutartimis
*Globali veikla paremtas padaliniokitoje Investavimas
eksportas Salyje

2.23 pav. Eksportas ir internacionalizavimas globaliose rinkose [sudaryta autoriaus]

Eksportas internacionalizuojant veikla tapo svarbiausiu jrankiu, tod¢l jo derinimas su
kitomis globalinés plétros schemomis itin svarbus. Vadybininkai, dirbantys tarptautiniu mastu, turi
itin atidziai ir iSsamiai {vertinti kompanijos vidinius iSteklius ir kompetencijas ir iSanalizuoti
uzsienio Salies rinkas ir vartotojus jose. Internacionalizavimo veiksniy schema parodyta 2.24 pav.

[
) - — )
EEsnl) SR s

= =

2.24 pav. 1. Doole’io ir R. Lowe’o internacionalizavimo veiksniy schema [30]
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Internacionalizavimas paremtas eksportu Siuolaikinése kompanijose dazniausiai glaudziai

koreliuoja su kitomis tarptautinio verslo formomis.

2.5. Marketingo programos, jy svarba rengiant tikslines eksporto strategijas

produktams platinti. Tiksliniai rinkos tyrimai

Marketingo programos ruoSiant tikslines eksporto strategijas yra itin svarbios. Biitina
nustatyti, kokius produktus { kokias rinkas ruoSiamasi parduoti. Savoje Salyje stipri preké nebiitinai
bus tokia pati populiari uzsienio rinkose panaudojus analogiska ir gerai iSplétota marketingo
kompleksa. Kai imonéms, formuojancioms savo veiklos strategija, uZzsienio rinkos tampa
svarbesnés uzZ vidaus rinka, jos pradeda remtis daugiasaliu marketingu. Situacija uZsienio rinkose
gerokai skiriasi nuo situacijos vietin¢je rinkoje, o ir pacios uzsienio rinkos yra nevienodos, todel
imonés marketingo patirties, sukauptos jai veikiant vietin¢je rinkoje, nebeuztenka. Imoné yra
priversta iSplésti marketingo veikla uz vietinés rinkos riby.

Formuojant marketingo strategija, svarbiausios tampa uZzsienio rinkos. Marketingas remiasi
uzsienio rinky tyrimais, uzsienio rinky ir veikimo jose budo parinkimu, prekiy, kainy, pateikimo ir
rémimo politikos jose formavimu. Svarbiausiy uzsienio rinky marketingo programa imon¢ formuoja
pati, jai skiriami ir didziausi marketingo iStekliai. Kitose uZsienio rinkose imon¢ paprastai veikia
per tarpininkus. Naujos uzsienio rinkos randamos remiantis patirtimi, sukaupta ankstesnése rinkose,
ir atsizvelgiant { specifinius nauju rinky reikalavimus. Zinoma, $iuo atveju i dalies dingsta
savarankiSkumas, nes kompanija didzigja dalimi tampa priklausoma nuo kitos Salies marketingo
specialisty s€kmés.

Vykdomos diferencijuotos marketingo programos produkcijos pardavimams skatinti.
Stambios pasaulinés jmonés orientuojasi | pasauling rinka. Pasaulinés rinkos valdymas paremtas
pasaulinio marketingo strategijos naudojimu. Pasauliniam marketingui budinga marketingo
programos standartizacija. Tai reiskia, kad imon¢, veikdama placiame geografiniame regione, taiko
ta palia prekes, kainos, pateikimo ir rémimo strategija. Sita faz¢ pasiekiama, kai kompanijos
suformuotas prekes zenklas yra stiprus, o vartotojai ji pripazista globaliu mastu.

Eksporto rinkos atranka turéty vykti keliais etapais. IS pradziy reikéty atrinkti 2—3 rinkas
(trumpaji sarasa), kurios biity tinkamiausios produktui. Atlikus detalia atrinkty rinky analize,
[vertinus stipriasias ir silpnasias $ios rinkos ir produkto puses ir galimybes Sioje rinkoje, galima
atrinkti tinkamiausia rinka [65].

»BizMove* [65], rengiantis tikslines marketingo programas ir eksporto planus komercinéms
kompanijoms, teigia, kad dazniausiai eksporto veiksmai tampa nesékmingais dél netinkamo rinkos

tyrimo ir pradinés plétros strategijos. Kompanijos neapgalvotai pradeda savo produkty eksporta, dél
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ko patiria dideliy finansiniy nuostoliy. Véliau padarytos taktinés klaidos itin sunkiai iStaisomos, kai
produktus pakartotinai stengiamasi iSvezti 1 bandymams pasirinktas rinkas. Kanados marketingo
specialisty draugija [85] taip pat pabrézia marketingo tyrimy svarba prie§ pradedant eksporto
veiksmus. Teigiama, kad naudojant kiekybinius ir kokybinius tyrimus galima akivaizdziai
sumazinti rizika ir neapibréztuma, i§ anksto numatyti, kokie produkto kokybés, reklamos metodai ir
paskirstymo kanalai yra biitini.

Imoneés sprendimas eksportuoti reiSkia esmini verslo strategijos pakeitima. Todél imoné,
norédama iseiti | uzsienio rinka, turi numatyti savo veiklos iSorés ir vidaus strategija. Vidaus
strategija privalo apimti jvairius verslo aspektus: gamybos technologija, zaliavas, energetinius
iSteklius, gamybos organizavima, darbuotoju kvalifikacija, valdymo struktiira, paskirstymo kanalus,
transportavima, sanaudas ir pan. ISorés strategija turi pritraukti uzsienio partnerius. Vienas i§
svarbiausiu dalyky Sioje srityje — teikti tikslia, iSsamia ir naujausia informacija apie savo imong ir ta
aplinka, kurioje jai tenka dirbti, iSrySkinant teigiamus ypatumus, bet nenuslepiant ir sunkumy. Tik
tada buisite vertinamas kaip rimtas, potencialus partneris [37].

Marketingo tyrimy etapai:

I etapas — potencialiy rinky tyrimas. Siame etape pasirenkama nuo 5 iki 10 potencialiai
svarbiy produktui rinky. Pagal statisting informacija atrenkamos nuo 5 iki 10 Saliy, daugiausia
importuojanciy produkty, kurie yra gaminami. Reikeéty atsisakyti rinky, kuriy verslo aplinka labai
skiriasi nuo Lietuvos rinkos, ir rinky, kurios yra politiSkai nestabilios. Be to, reikia atsizvelgti 1
transportavimo salygas, nes transporto iSlaidos sudaro reikSminga eksportuojamos produkcijos
sanaudy dalj.

IT etapas: pasirinkus 2—3 galimas eksporto rinkas, reikétuy sukaupti apie jas kuo daugiau
informacijos. Surinkta medziaga turi leisti prognozuoti rinkos plétra, iSskirti veiksnius, kurie gali
lemti paklausos ir rinkos struktiiros kitima ateityje, nustatyti pagrindinius produkcijos paskirstymo-
realizavimo kanalus, konkurenty privalumus, galimybe konkuruoti rinkoje [37].

Marketingo programy ir rinkos tyrimy svarba Siuolaikinéje dinamiskoje rinkoje tapo itin

svarbiu jrankiu siekiant mazinti su plétra eksporto pagrindu paremta rizika.

2.6. Su eksportu siejamos rizikos ir pagrindiniai rizika eliminuoti jgalinantys

mechanizmai

Prekiaujant vietingje ir uzsienio rinkose atsiranda rizika, kuri iSkyla visose prekybos
etapuose — pradedant zaliavy pirkimu, prekiy gamyba, sandéliavimu, ju gabenimu ir baigiant
pirkéjo isipareigojimy vykdymu. Sékmingas eksporto sandorio uzbaigimas reiSkia savalaikj ir tiksly

importuotojo isipareigojimuy jvykdyma. Tam didelés jtakos turi teisingas moké¢jimo formu
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pasirinkimas, gautiny sumy stebéjimas ir kruopstus finansiniy instrumenty pasirinkimas prekiaujant
su uzsienio partneriais. Apmokéjimo uz prekes nustatymas ,,atvira saskaita® susijes su komercine
rizika, t.y. visada egzistuoja didesn¢ ar mazesn¢ tikimybé¢, kad uzsienio pirkejas dél ivairiy
priezas¢iy gali nevykdyti savo isipareigojimy. ,,ExportHelp* [79] su eksportu sietinas rizikas skirsto
1 Sias grupes:

1. Kredito rizika, susijusi su netinkamu eksporto programy finansavimu. Kompanijai,
pradéjus prekybos su kitomis valstybémis veikla, biitinas gamybiniy iStekliy plétimas, logistikos
kanaly paieska ir su pervezimais padidéjusios rizikos ribojimas. D¢l komplikuotos kredity iSdavimo
tvarkos pradedant eksporta (dar blogiau jau pradéjus eksportuoti) tarptautinés ekspansijos veiksmai
bus apriboti.

2. Blogos kokybés rizika susijusi su tuo, kad uZsienio valstybés pirkéjai nejvertins
gaminamos produkcijos taip gerai kaip vietinés rinkos pirkéjai. Kokybés niuansai susij¢ ne tik su
pacios prekés techniniais arba kokybiniais parametrais, bet ir pateikimo forma (pakuote,
pozicionavimas, reklama).

3. Transportavimo ir logistikos rizika, susijusi su tuo, kad netgi turint stiprius partnerius
arba prekybos atstovybes kitos Salies rinkoje, bus susidurta su prekiy pervezimo problema. Tai
veiksniai, labiau susij¢ su didele pervezimo kaina (kas automatiskai didins savikaing) arba tam
tikrais geografiniais niuansais, kurie neleidzia prekiy pervezti.

4. Teisinés ir politinés rizikos, susijusios su vietinés valdzios arba Salies, 1 kuria
ruoSiamasi iSvezti produkcija, reglamentais. Tai gali biiti prekiy importa ir eksporta reguliuojancios
priemonés (embargas, dempingas) arba tam tikri su kokybés ir veterinarijos niuansais susij¢
sunkumai arba ribojimai, susij¢ su muitinémis, kvotomis, ivezZimo mokesciais.

5. Kultiirinio pobiidzio rizika, susijusi su kitos Salies vartojimo tradicijomis ir bendrais
pirkéjy iprociais. Jei uzsienio valstybés pirkéjai daugiausiai yra konservatyvis, o vietiné valdZia
remia ir skatina vidaus rinkoje pagaminty prekiy vartojima, bus sunku rasti tinkamus pardavimo
biidus produktui.

6. Nenumatytos rizikos, ribojancios eksporta, yra susijusios su kariniais konfliktais,
stichinémis nelaimémis (potvyniai, uraganai, liiitys, Zzemés drebéjimai).

7. Ekonominio pobiidzio rizikos, susijusios su kitos Salies makroekonominés padéties
nestabilumu, silpna valiuta ir dél to daznai besikei¢ian¢iu jos kursu, banky vykdoma kredity
18davimo tvarka.

»DynamicBusines* [80] eksporto rizika skirsto i:

o atsiskaitymy rizika, kuri susijusi su uZsienio $alies partnerio nemokumu ir suk¢iavimu;

. kulturing rizika, kuri susijusi su kitos Salies vartotojy pirkimo iprociais;
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. finansing rizika, kuri susijusi su kredity gavimo tvarka ir valiuty kursy kitimo
tendencijomis;

o teising rizika, kuri susijusi su tarptautinio arbitrazo veikimo principais ir kitos Salies
verslo procesus reguliuojancia teise.

»Austrade® [47] analizuoja eksporto rizika kaip ir anks¢iau minéti Saltiniai. Paminétina su
korupcija ir papirkingjimu susijusi rizika, kuri trukdo eksporto plétra. Tai ypa¢ budinga
besivystanfioms ir pereinamosios ekonomikos valstybéms. Stambios prekybos atstovybés arba
prekybos tinklai neretai platina tik tam tikras prekes uz tai gaudami papildomus pinigus.
Papirkingjanti kompanija tokiu biidu garantuoja mazesn¢ konkurencija ir didesnius pardavimus.

Eksporto rizikingumas susij¢s su internacionalizavimo faze parodytas i 2.25 pav.

Kontrolés lygis
Investiciniai
o metodai
- Sutartimis
paremta veikla
Tiesioginis
\eksirtas/
Netiesioginis

—-/.

Rizikos lygis

2.25 pav. Bendras eksporto rizikingumas lyginant su kitomis internacionalizavimo fazémis [30, p. 244]

Pradedant eksporta, bitina atidziai jvertinti ne tik laukiama teigiama su plétra susijusia
veikla, bet ir galimus rizika ir nuostolius, kurie gali atsirasti dél netinkamos strategijos arba jos
diegimo veiksmuy. Rizikos mazinimas visy pirma sietinas su kruopsc¢iu rinkos tyrimu ir iSsamiu
marketingo strategijy rengimu pirmiesiems eksporto zingsniams. Rizikos mazinimui naudojama ir
vadinamoji rizikos veiksniy matrica, kurioje identifikuojami pagrindiniai su eksporto veikla susij¢

pavojai [47].
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2.7. Pagrindiniai eksporto motyvai

Lietuvos ir uZsienio autoriai eksporto motyvus ir paskatas prekiy i§vezimui i uzsienio Salis 1§
esmés skirsto 1 dvi dalis: reaktyvius (priezastys, kurios yra kritinio pobiidzio) ir proaktyvius
(psichologinio i ateities perspektyva orientuoto pobudzio). Pradedant eksporto veikla itin svarbiu
aspektu tampa vadovo arba savininko norai ir ambicijos, susijusios su imonés plétra. Didesnés
pardavimy galimybés, iSaugusios pajamos, masto ekonomija ir verslo plétra yra pagrindiniai
kriterijai, kuriy siekia Siuolaikinés kompanijos.

Lietuvos ekonominés plétros agenttira [37] sitlo toki eksporto motyvy klasifikavima:

e  pardavimo apimties iSplétimas;

e  prekés gyvavimo ciklo rinkoje pailginimas;

o klienty rato i§plétimas;

o efektyvesnis gamybos pajégumy panaudojimas;

. rizikos vienoje rinkoje iSskaidymas;

o nisy produkty, kuriems vietiné rinka per siaura, pardavimas;

e  pardavimuy geografijos iSplétimas.

F. Bradley’is [9] imones eksporto veiklai skatinan¢ius kriterijus skirsto i tris grupes:

1.  Sukaupta patirtis ir perpildyta vidiné rinka. Teigiama, kad vidaus rinkoje sukaupta
patirtis tampa motyvu eksporto veiklai. Jei gaminamas produktas sékmingai parduodamas savoje
Salyje, dazniausiai manoma ir tikimasi, kad panaSios s¢kmés jis sulauks ir kitose valstybése. Augant
produkto populiarumui, vietos rinka ir vartotoju ratas didéja iki tam tikros ribos. Rinkos
prisotinimas taip pat reiSkia, kad imonei laikas uzsiimti eksporto veikla tam, kad bty visiSkai
iSnaudoti gamybos pajégumai ir paskirstytas produkcijos pervirsis.

2. Atsivérusios naujos galimybés uzsienio rinkose. Susidariusi situacija, kai kitos Salies
rinkoje akivaizdziai nepatenkinama vienos ar kitos prekés paklausa, taip pat motyvuoja imones
pradéti eksporto veikla. Tai itin daznai pastebima Salyse, kuriose akivaizdziai triiksta tam tikry
iStekliy. Pavyzdziui, Rusijoje nuolat jauciamas pieno produkty stygius, todé¢l dauguma juy
importuojama i§ Baltarusijos ir Ukrainos gamintojy. Kai kurios valstybés geografiniu pozitiriu yra
nepajégios pacios apsiriipinti tam tikrais produktais. Pavyzdziui, neturin¢ios kranto su jliromis ir
vandenynais valstybés dazniausiai visus zuvy produktus importuoja i§ kity valstybiy. Tarptautine
veikla uzsiimantys vadybininkai turi itin atidziai analizuoti valstybes ir identifikuoti tinkamiausias,
kuriose gaminamy produkty kiekis yra nepakankamas.

3.  Sukaupta tarptautiné patirtis ir vadovy ambicijos (nematomi motyvai). Vadovuy
motyvai ir ambicijos sukurti stambias eksportuojanc¢ias kompanijas daznai btina esminiai veiksniai

priimant sprendima d¢l eksporto plétros. Jei imoné sékmingai taiko eksporto programas vienose
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rinkose, tai natiiraliai atsiranda motyvas ir priezastis veikla toliau eksporto pagrindu plétoti ir kitose
Salyse (nebutinai pasizyminCiomis panaSiais kultliriniais ir ekonominiais parametrais). DazZnai
manoma, kad eksportas i treCiasias arba pereinamosios ekonomikos Salis nebus pelningas. Visgi,
verta paminéti, kad tokio profilio Salyse konkurencijos mastai yra daug mazesni, o tai automatiskai
leidzia panaudoti ,,grietinélés nugriebimo® strategija pradéjus pirminius invazijos veiksmus.

Anot J. E. Kuada, O. J. Sorenseno [68], eksporto motyvai skirstytini { dvi grupes:

1.  Vidiniai motyvai: perpildyta vidiné rinka, kuri nebeleidZia tolesnés ekspansijos.
Vadybiniai jgiidziai ir ambicijos, kurie gali biiti panaudoti kitos Salies rinkoje, nestabilumas vidaus
rinkoje, pasireiSkiantis nepriimtina mokestine baze, politiniais sprendimais, motyvuoja eksportuoti
(tokiu atveju kita internacionalizavimo faze dazniausiai tampa ir gamybos padalinio iSkélimas).

2. ISoriniai motyvai, susij¢ su atsivérusiomis naujomis galimybémis uZsienio rinkose,
kuriuos galimai jmanoma patenkinti savo gaminama produkcija. Prie iSoriniy eksporto motyvy
autoriai priskiria ir vietinés valdzios finansinés paramos aspekta.

,»Witager [46] teigia, kad eksporto motyvai skirstomi i reaktyvius (iSaugusi paklausa kitos
Salies rinkoje, iSaugusi konkurencija vidaus rinkoje, skatinanti savo prekes parduoti uZsienio
valstybése ir tokiu budu iSlaikyti pardavimy apimti ir gamybos mastus, politinés aplinkos barjerai,
kurie neleidzia veiklos plétoti vidaus rinkoje, makroekonominio pobiidzio veiksniai, ribojantys

pardavimus ) ir proaktyvius (vadovybés ambicijos padidinti pardavimus ir pelna).

2.8. Eksportas ir logistika — pagrindinés sasajos plétojant Zuvy perdirbimo sektoriy

Pradedant eksportuoti ir kuriant eksporto marketingo strategija, vienu i§ svarbiausiy
klausimy tampa logistikos kanalo pasirinkimas ir tinkamy pervezimo srauty sureguliavimas. Sioje
srityje didele reikSme turi ekonominis veiksnys, nes Siandieninése rinkose, tobul¢jant logistikos
priemonéms ir augant paslaugy kainoms, verslas turi buti organizuojamas taip, kad naudojant
pervezimus biity galima mazinti produkcijos vieneto sanaudas. Produkcijos kaina ir
konkurencingumas daZznai turi tiesing priklausomybe, o eksportuojant prekes i tolimas Salis daznai
akivaizdziai kyla ir prekiy kaina.

Analizuojant zuvy produkty pervezimus, pirmiausia reikia atkreipti démesi i produkcijos
specifiSkuma, eksportuotoju geografini i$sidéstyma ir pervezimy sudétinguma. Kinijoje sukurtas
pats didziausias (vertinant visos Salies mastu) zuvy perdirbimo klasteris, kurio ymonés pasiekia
auksta sinergijos laipsni saveikaudamos tarpusavyje, bet ji susiduria su logistikos problema. I§
Kinijos eksportuojamas didziulis kiekis prekiy (dazniausiai laivais, kuriy apkrova nuolat yra

maksimali). Zuvy produkty pervezimui i Europos ir Siaurés Amerikos rinkas tai yra vienintelis
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kelias, bet Siuo atveju susiduriama su problema, kuri susijusi su pervezimy sektoriaus nepajégumu
patenkinti augancia paklausa.

Zuvy produkty pervezimui biitinas ir kuo trumpesnis logistikos laikas. J. R Carteris,
J.N. Pearsonas ir L. Pengas [22] teigia, kad efektyvi logistika suteikia kompanijai tam tikry
privalumy, susijusiy su geresniu klienty, esanciy kitos $alies rinkoje pazinimu, sanaudy mazinimu ir
spartesniu masto ekonomijos pasiekimu, greitesne verslo cikly veikimo schema, geréjancia kokybe,
efektyvesniais platinimo metodais. Eksporto strategijoje logistikos klausimas tampa itin aktualus,
kai kalbama apie stambias globalias korporacijas. Daug verslo vienety turin€ios kompanijos juos
turi steigti optimaliuose geografiniu pozitriu regionuose tam, kad tiekimo ir prekiy paskirstymo
kelias tapty optimalus. Kalbant apie Zuvy perdirbimo kompanijas, verta paminéti, kad jos tiekimo,
gamybos, eksporto ir platinimo taSkus dazniausiai koncentruoja viename taSke. Peru, Kinijos,
Norvegijos, Kanados priekranciy zonos naudojasi ta pacia schema.

Anot J. Urbono, , Tarptautiné logistika yra svarbi veikla, kurianti ir pateikianti paslaugas
prekiu (medziagy, zaliavy, masiny, galutinés produkcijos ir kt.) judéjimo srautams nuo vienos Salies
gamintojy iki kitos Salies vartotojy aptarnauti* [121, p. 14].

R. Minalga tarptauting logistika apibrézia kaip ,materialiniy srauty planavima,
organizavima ir kontrolg, atlickama tarptautiniu mastu, sukuriant galimybg spresti aprupinimo,
gamybos, pagamintos produkcijos paskirstymo klausimus uzsienio rinkose* [88, p. 14].

Su logistikos problema susiduria kiekviena eksporto veikla pradéjusi kompanija. Itin svarbu
pasirinkti, kokiu btidu prekes transportuoti (jury, sausumos, oro transportu), kas organizuos
krovinio pervezima, kokiomis salygomis bus vykdomos krovinio muitinés procediros,

sandéliavimas ir kt. (transporto priemonés pasirinkima lemiantys kriterijai pateikti 2.6 lenteléje).

2.6 lentelé. Veiksniai, lemiantys transporto riiSies pasirinkima [37]

Faktorlal, lemlantys transporto ra5les parinkima

Gallmybé
Gallmybé pristatytl
Transporto rasis Pristatymo | Transportavimo Elsmo gabentl krovinlus
grafiko
lalkas daZnumas Jvalrius | bet kurlg
lalkymasls
krovinlus geografing
vietove
GeleZinkells 3 4 3 2 2 3
Vandens transportas 4 5 5 1 4 1
Automobilial 2 2 4 3 1 &
Vamzdynal 5 1 1 5 5 2
Oro transportas 1 3 2 4 3 5
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Pradéjus eksportuoti ir uzmezgus rySius su uzsienio partneriu itin svarbiu aspektu tampa
Incoterms salygu, kurios lemia, kur isigalioja krovinio siuntéjo ir gavejo teisés, susijusios su
transportavimu, pasirinkimas. Krastutinis variantas — E klas¢ (EXW — Exworks), kuri numato, kad
pirkéjas organizuoja visas su krovinio pervezimu susijusias procediiras (krovinio pakrovimas
siuntéjo teritorijoje, muitinés procediiros (jei biitinos), transportavimas, krovinio draudimas). Kitas
variantas — D klas¢. Siuo atveju galimi keli atvejai, bet didZioji pareigy dalis pereina krovinio
siuntéjui, kuris organizuoja krovinio pakrovima, transporta, muitinés procediiras, draudima iki
krovinio gavéjo (iSkrovimas taip pat tampa siuntéjo atsakomybe) arba iki abipusiai sutartos vietos
(uosto, kelto ir kt.).

»ExportHelp* [44] pervezimuy variantus skirsto { Sias grupes: oro, keliu, gelezinkeliy, jiry.
Siandieninéje ekonomikoje daznai naudojami multimodalieji logistikos variantai, kai pervezimy
tipai yra kombinuojami { viena, siekiant mazinti sgnaudas, spartinti pervezimo greiti arba d¢l tam
tikry geografiniy ypatybiy.

Manoma, kad tarptautiné logistika ir jos ypatumai turi reikSmés formuojant ir marketingo
programas, pasirenkant eksporto tarpininkus ir pardavimy rinkas [22]. Su logistika susij¢ barjerai
daznai neleidzia pradéti jokiy eksporto veiksmy. Tai susij¢ su kitos Salies geografiniais ir
kultiiriniais niuansais ir produkcijos specifikacijomis, transporto infrastruktira.

M. Christopheris [20, p. 56] teigia, kad logistikos greitis yra vienas i$ svarbiausiy elementy,
lemianc¢iy pirkéju pasitenkinima ir platinimo veiklos efektyvuma. Tarp eksportuotojo ir
importuojancios Salies esantis didelis atstumas daznai neleidZia operatyviai reaguoti i didé¢jancia
arba mazéjancia rinkos paklausa. Sunku sureguliuoti logistikos kanalus, kad pageidaujamy prekiy
pristatymas taptu operatyvus ir greitas. Autorius tokiu atveju akcentuoja logistikos centry ir
terminaly svarba. Dideliu geografiniu atstumu esancius verslus turéty sieti bendras paskirstymo
taskas, kuriame pagal salygas biity sukaupiamas didesnis produkcijos kiekis. Pagal Sitokia schema
dirba daugelis Siuolaikiniy stambiy prekybos atstovybiy. Pavyzdziui, ,,Volkswagen® tiekéjas
»Salzgitter Mannesman International® turi 6 paskirstymo terminalus arti skirtingy gamykly ir tiekia
prekes operatyviai pagal paklausa. Tokiu biidu uztikrinama operatyvi ir savalaiké gamyba.

A. Beharas ir P. Mannersas [5] teigia, kad logistikos plétra yra susijusi ir su kaimyniniy
Saliy infrastruktiiros iSnaudojimu. Autoriai analizuoja pavyzdzius, susijusius su zuvy produkty
pervezimu i§ Afrikos Saliy. Kai néra dideliy uostu, produkcijos pervirsis turéty biiti paskirstomas
pasinaudojant Europos zuvy perdirbéju logistikos kanalais. Tokiu biidu biity priartéjama ir prie
stambiy klasteriy, o produkcijos pervezimo operatyvumas iSaugty.

Eksportas ir logistika yra itin glaudziai susij¢ parametrai, kuriy efektyvi saveika garantuoja
sékmingus pardavimus uzsienio Salyse. Kaip minéta anks¢iau, Siandien ne gana surasti prekiy

pirkéja savoje Salyje. Itin svarbiu veiksniu tampa tinkamo logistikos kanalo pasirinkimas.
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Pavyzdziui, bus sunku rasti pervezimo kompanija zuvy produktams eksportuoti i rytinius Turkijos
regionus, kuriuose itin silpnai iSplétota pramoné (nebus galima rasti kroviniy importui pervezejui),
bloga keliy infrastruktiira, egzistuoja pavoju keliantys kulttiriniai aspektai (didelis nusikalstamumas
ir prieSiSkumas kitatikiy atzvilgiu). Efektyviai eksporto strategijai parengti butina atidziai jvertinti

kompanijos pajégumus tam tikrai produkcijai paskirstyti, kainy augimo perspektyvas.

2.9. Eksporto ir verslo klasteriy sinergija ir prieSpriesa

Siandien daznai girdimas klasteriy apibréZimas tapo isties svarbiu analizés objektu plétojant
versla uz savo Salies riby. ,,Klasteriai yra geografiskai artimos kompanijy ir asocijuoty institucijy,
susijungusiy tam tikrose srityse, grupés, susijusios bendromis technologijomis ir Ziniomis. Jie
paprastai egzistuoja apibréztose geografinése teritorijose, kur lengvas susisiekimas, logistika ir kur
lengvai prieinama kvalifikuota darbo jega™ [100].

Klasteriai Siuolaikingje ekonomikoje tapo itin svarbiis ir anksciau taip aktyviai propaguotos
konkurencija ribojancios strategijos Siandien dazniau kei¢iamos bendradarbiavimo sutartimis
(technologijy, vadybos, verslo plétojimo klausimais), kurios skatina Zziniy keitimasi, verslo
tobul¢jima. Klasteryje veikiancios kompanijos (nebiitinai geografine prasme) daznai gamindamos
tuos pacius produktus plétoja ir internacionalizavimo procesus, t.y. placiai naudojami sutartimis
paremtos veiklos elementai, kai viena jmoné¢ gamina kitos produktus, prasideda susiliejimo ir
konsolidacijos procesai, bendradarbiaujama mokslinés veiklos srityje.

M. S. Aldenderferis ir R. K. Blashfieldas [2] teigia, kad klasteriuose, visy pirma, didziausia
nauda gauna homogeniska produkcija gaminancios imonés. Autoriai teigia, kad imonés klasteriuose
dalyvauja dél skirtingy priezas¢iy. Trumpalaikiais tikslais dél: 1) informacijos apie rinka gavimo,
2) technologiju plagijavimo galimybiy ir plétros, 3) pardavimuy rySiy ir marketingo programuy
pritaikymo savo produkcijai platinti.

Imonés ilgalaikiais tikslais i klasteri jungiasi, kai ju turimi iStekliai vienoje ar kitoje srityje
néra pakankami. Tokiu budu sinergija gaunama keiciantis turimais iStekliais su kitomis klasteryje
veikian¢iomis jmonémis. Kompanijos klasteryje veikia kartu su tiekimo jmonémis. Sis atvejis yra
populiariausias analizuojant zuvy perdirbimo imones ir Zvejybos kompanijas.

L. Mytelka ir F.Marinellis [89] teigia, kad pirmieji klasteriai susikiiré bitent zuvy
perdirbimo sektoriuje. 1970 m. imonés pradé¢jo jungtis prie Peru ir Norvegijos kranty. Tai pasireiske
zvejybos ir perdirbimo kompanijy veikloje. Perdirbimo imonés gamybos vienetus perkélé arciau
kranty. Tokiu biidu buvo sustiprintas rySys su zvejybos kompanijomis, taupomas logistikos
biudzetas ir spartinami gamybos procesai. Tolimuosiuose Rytuose netgi sudaromos tikslinés

sutartys tarp zuvy perdirbéju. Tokiu biidu garantuojamas tiekimas ir savalaiké gamyba.
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M. Porteris [100] teigia, kad klasteriai yra geografiniu biidu susijusios imoniy grupés,
besijungianc¢ios | grupes siekiant sinergijos gamybos tobulinimo ir pardavimy srityse. Autorius
pabrézia, kad klasteriuose aktyviai dalyvauja ir valdzios atstovai, kurie norédami skatinti plétros
projektus ir spresti tam tikras socialines problemas, aktyviai remia tokia veikla. Anot autoriaus,
klasteriy kiirimas, visy pirma, yra susijes su Siuolaikinés ekonomikos dinamiskumu, t. y.
kompanijos yra priverstos jungtis i klasterius norédamos islikti rinkose.

J. Humprey ir H. Schmitzas [59] analizuodami klasterius teigia, kad Siandien ryS$iai yra
esminis komponentas, skatinantis konkurencinguma ir tarptauting plétra. Globaliu mastu veikianti
kompanija anksciau ar véliau savo interesus susieja su vienokio ar kitokio pobiidzio klasteriu.

H. Schmitzas [101] teigia, kad eksportas i§ klasteriy tampa daug efektyvesnis dé¢l Siu
priezasCiy: naudojant naujas technologijas geré¢ja produkto kokybé, eksportuotojas turi tikslesng
informacija apie rinka ir joje vykstancius procesus, dél sudaryty tiksliniy sutar¢iy eksportuotojas
gali liberaliau pervezti prekes | konkurencines rinkas.

Klasteryje veikiantis eksportuotojas visada efektyviau iSnaudos sinergijos efekta, sukurta su
kitomis jame veikian¢iomis jmonémis. Strateginiu poZiiiriu daznai rizikingas ¢jimas Siandieninéje
rinkoje pasiteisina. Globaliu mastu orientuotos imonés eksportuoja prekes ne vien i§ savarankisky
gamybos padaliniy. Tikslinés sutartys leidzia produkcija, pagaminta sutarties principu, pervezti ir i§
klasterio jmonés. Pavyzdziui, Siaurés Amerikos zuvy perdirbéjai daznai sudaro tikslines sutartis su
Japonijos ir Kinijos perdirbéjais, kad produkcija biity gaminama panaudojus juy technologijas arba
tik prekini Zenkla, kad ja véliau biity galima parduoti savoje rinkoje arba reeksportuoti. Tokiu biidu
sinergija pasiekiama, kai gamintojas turi pakankamai didel¢ gamybos apimti, o sutarties iniciatorius
pakankama produkcijos kieki savo rinkos daliai iSlaikyti. Internacionalizavimo proceso veikimo

schema klasterio viduje parodyta 2.26 pav.

A

Imoné C . L Imoné E
\/ Sutartys Investicijos S

Klasteris

2.26 pav. Internacionalizavimas klasterio viduje [sudaryta autoriaus]

Imonés klasterio viduje plétoja ir internacionalizavimo veiksmus. Jei pradiniai veiksmai

pirmiausia yra susij¢ su eksportu ar sutartimis, tai véliau toje pacioje sferoje veikian¢ios kompanijos
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imasi ir bendros gamybos, produkty unifikavimo ir plétros. Tokiu bidu kompanijos jungiasi i$
esmes | didelius veiklos vienetus ir stiprina priklausomybe viena nuo kitos. Tai itin daznai
pasitaikantis reiskinys aukStyju technologijy srityje, kai tam tikry masiny ar mechanizmy gamyba
paskirstoma tarp keliy kompanijy, o inovacijy ir gamybos procesas i§ esmés orientuotas vienam
tikslui.

AnksCiau manyta, kad eksportas néra derintinas su klasteriy veikla, nes tai labiau
individualiis kompanijy veiksmai tam tikroms rinkoms uzimti. Siandien eksportas ir klasteriai tapo
sinergija kurianciais ir vienas kita papildanciais veiksniais. [monés aktyviai eksportuoja i klasterius

ir 1§ ju, naudojasi bendrais iStekliais, tiekéjy tinklu, kuria bendras marketingo programas.

2.10. Eksporto marketingas

Eksporto marketingas skiriasi nuo vidaus rinkai taikomo marketingo tuo, kad cia
susiduriama su globalumo veiksniu. Kompanija, kurios planuose egzistuoja siekis plésti savo veikla
kitose Salyse, turi itin atidziai perzitréti vietos rinkoje sukauptas kompetencijas ir igidzius ir
atrinkti tinkamiausius ir labiausiai pritaikomus uZzsienio rinkose.

Daznai susiduriama su problemomis, kurios yra susijusios su skirtingais kultiiriniais
aspektais, vartotojy skoniy jvairove. Sioms problemoms igspresti biitina iSsami ir atidi rinkos
analiz¢ ir tyrimai. Dar vienu aktualiu klausimu pradedant eksporto veikla tampa eksporto tarpininko
(jie dazniausiai kuria ir tikslines marketingo programas) parinkimas. Tokiu atveju tenka nuspregsti —
stengtis pritaikyti savo marketingo kompleksa uZsienio rinkoje ar pasinaudoti specialisty, geriau
iSmananciy kitos Salies vartojimo ir pozicionavimo niuansus, sugebé¢jimais (tokiu atveju iskyla
rizika, kad marketingo specialistas, kuris puikiai iSmano uzsienio Salies rinkos vartotojus, nebus
pakankamai kompetentingas joje pritaikyti originaly produkta).

Toliau analizuojamos marketingo strategijos pagal keleta parametry: imoniy plétros

metodus, sietinus su eksportu uzdavinius ir pan.

2.10.1. Eksporto marketingo planas

Eksporto planas yra pagrindinis organizacijos auks¢iausiy vadovy rengiamas dokumentas,
uztikrinantis nuosekly plétros procesa. ,,Eksporto marketingo plano rengimas — tai dinamiskas
procesas, prasidedantis nuo pagrindiniy tiksly suformavimo ir palaipsniui ple¢iamas, surenkant ir
pateikiant tikslesng ir detalesng informacija” [122].

Tiek Lietuvos, tiek uzsienio Saltiniai (eksporto konsultacijy ir plétros organizacija ,,Unzco®,

LEPA, M. Xufei, eksporto plétros asociacija ,,Austrade®) siiilo panasia eksporto planui reikalinga
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struktiira ir pagrindinés analizés kryptis. Bendros tendencijos issiskiria analizuojant jau anksc¢iau
minétus verslo aplinkos pokyc¢ius, t. y. uzsienio autoriai §i veiksni jvardija kaip ypaC svarbuy
rengiant eksporto plana. Apibendrinant autoriy mintis, galima nurodyti tokia bendra eksporto plano
struktiira:

1. Poreikio eksportui nustatymas (ar tikrai laikas, ar to reikia imonei Siandieninéje
situacijoje, ar eksporto rinky atvérimas sutaps su dabartine ymongs filosofija ir veiklos vizija).

2. Pagrindiniai tikslai, kurie turi buti pasiekti pradéjus eksportuoti (detalus planavimas
chronologine ir finansine prasme).

3. Esamos situacijos ir vidinés rinkos analizé (ar tikrai jmonés gaminamas produktas ar
teikiama paslauga bus reikalinga ir patraukli uzsienio rinky vartotojams, ar jmonés gamybiniai
pajégumai yra pakankami iSaugusiai paklausai patenkinti, ar imonés finansiniai pajégumai yra
pakankami plétros pradziai, ar pakankamai uzpildyta vidaus rinka, ar vidaus rinkoje tiekiamas
produktas patenkina vartotojy lukescius, kokie aspektai yra probleminiai, ar pakankamai pasirenggs
personalas, ar uzteks tarpkultiirinés patirties ir jgidziy ir kt.).

4. Uzsienio Salies (angl. target country, target group countries) analizé ir ateities
perspektyvy kritinis vertinimas (kuri Salis tinkamiausia Siandieniniam imonés gaminamam
produktui, kokia kaina tinkamiausia, kokius paskirstymo kanalus pasirinkti (tiesioginio —
netiesioginio eksporto metodai, transporto riisies pasirinkimas pagal Incoterms salygas, kaip keisis
situacija ateityje, ar turimi iStekliai pakankami pokyciams suvaldyti).

5. Taktiniy priemoniy identifikavimas (kokia konkrecia Sali pasirinkti pirmiesiems
invazijoms zingsniams ).

6.  Eksporto biudzetas (kokia dalis biudzeto bus naudojama tiesioginio ir netiesioginio
marketingo programoms, kokia dalis biudzeto bus naudojama produkto tobulinimo darbams, kokia
dalis biudZeto bus naudojama analizés ir tyrimy darbams, zmogiskojo personalo plétojimui).

7. Eksporto programos planavimas terminais (koks eksperimentiniy priemoniy prie$
pradedant eksportuoti prekes laikas, kokia produkto ivedimo i rinka trukmé, koks laukiams terminas
iki norimy pardavimo apimties iSaugimo).

Priéemus sprendima eksportuoti, reikia parengti eksporto plana. Eksporto plane
suformuluojami imonés eksporto tikslai, iSnagrin¢jamos galimybés ir klifitys, galinios sutrukdyti
igyvendinti Siuos tikslus, numatomos plano jgyvendinimo priemonés ir terminai. Eksporto plano
paskirtis — sudéti visus reikalingus marketingo instrumentus | viena kompleksini derini; numatyti
bendra visos planuojamos veiklos krypti. Si kryptis turi biiti numatyta plano tiksluose. Numatyti
eksporto veiklos pradzia, kad biity galima logiskai iSdéstyti tolesnius veiksmus, jvertinti, kiek
kiekviena eksporto veikla gali kainuoti, kad iskilus poreikiui buty galima skirti papildomus

finansavimo Saltinius [37].
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Eksporto plana reikéty pradéti nuo abstraktaus tik gairémis paremto planavimo. Tokiu atveju
dar pradinéje fazéje galima nustatyti, kad organizacija eksportui néra visiskai pasirengusi ir yra tam
tikry vidaus valdyme esanciy sri¢iy, kurios yra tobulintinos, arba uzsienio Salies rinkoje néra
susidariusi palanki situacija i¢jimui (padidéjgs suvarzymy lygis, auks$ti mokesciai, teisin¢ bazg,
pelno grazinimo suvarzymai). Gali buti, kad sitlomas produktas tik atéjes i nauja rinka jau bus
moraliSkai pasengs, nes analogiSka preké, tiekiama i$ kity Saliy arba 1§ vietiniy gamintojy, jau
pasieké paskutines brandos arba smukimo stadijas (pagal Vernono produkto gyvavimo skalg) arba
organizacijos siiilomas produktas dar nebus priimtas kitoje Salyje dél pernelyg didelio inovatyvumo.

J. Subhashas [108, p. 14] teigia, kad eksporto plano ruoSimas yra labai susijgs su asmens
charakterio savybémis, t. y. kuo asmuo konservatyvesnis, tuo atsargiau jis vertins {€jimo galimybes
ir atidziau jvertins su ekspansija susijusia rizika ir atvirk§c¢iai. Manoma, kad labiau linke rizikuoti
vadybininkai daZniau renkasi strategijas, paremtas diversifikacija (platus rinky uZzémimas ir
laipsniskas atsitraukimas i§ ju nepasiteisinus pirmiems likes¢iams), o konservatyvesni labiau
imponuoja koncentracijos principais paremtai strategijai (rinky uzémimas kaupimo principu, kai
veikla pleciama pradedant nuo mazo skaiciaus Saliy, o véliau laipsniSkai pleciama).

L. E. Boonie’is ir D. L. Kurtzas [67, p. 96] tarptautine veikla uzsiimancius vadybininkus
pagal ju rizikos toleravimo laipsni skirsto i tris grupes:

o Etnocentrinio pozitrio vadybininkai gimtojoje Salyje iSugdytas kompetencijas ir
gebéjimus visada siekia taikyti ir kitose valstybése; tokiu biidu maksimaliai kontroliuojamas
eksporto planas, diegiami autonomiski (zinoma, su iSaugusia rizika) plétros metodai.

. Policentrinio pozitirio vadybininkai, prieSingai, stengiasi pasinaudoti kity Saliy
eksperty sukaupta patirtimi manydami, kad juy profesionalumas ir gebéjimai padés pritaikyti
kuriama produkta efektyviau ir greiciau.

o Geocentrinio poziiirio vadybininkai (dar vadinamas ,,globaliais* vadybininkais) visada
stengiasi imituoti kitos $alies specialisty metodus individualiai pritaikant kompanijos produkta. Siuo
atveju reikalingas ypac didelis pritaikomumas ir tarpkultiirinio bendravimo gebé¢jimai.

Eksporto marketingo planas susideda i$ ity pagrindiniy daliy [72]:

Ivadas: Kod¢l ymoné turi eksportuoti?

I. Eksporto politikos tikslai ir isipareigojimai.

II. Esamos situacijos analizé:

. prekés arba paslaugos;

. veikla;

. personalas ir eksporto veiklos organizavimas;
. imongs istekliai,

. Sakos struktiira, konkurencija ir paklausa.
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III. Marketingas:
. tikslinés rinkos atranka ir jvertinimas;

. eksportui skirty produkty ir ju kainy nustatymas;

. paskirstymo-realizavimo metodai;
. pristatymo salygos ir terminai;
. pardavimy jvertinimas (pelno ir nuostolio ataskaitos prognozavimas).

IV. Taktika. Veiklos etapai:

. svarbiausios tikslinés rinkos;
. antrinés tikslinés rinkos;
. netiesioginis marketingas.

V. Eksporto biudzetas.

VI. Igyvendinimo grafikas.

Priedas. Pagrindiné informacija apie tikslines rinkas ir Salis.

Anot Kanados marketingo plétojimo grupés [67], eksporto marketingo planas susideda i$ Siy
pagrindiniy parametry analizés: vidinés kompanijos analizés, iSorinés verslo aplinkos analizes,
pramonés Sakos analizes, produkto pritaikomumo vietingje rinkoje analizés. Autoriai taip pat ypac
dideli démesi skiria ateities perspektyvy vertinimui teigdami, kad eksportas néra vienos dienos

veiksnys ir visi galimi rinkos poky¢iai stipriai lems eksporto marketingo planus.

2.10.2. Marketingo strategijos pagal jimoniy plétros metodus

Anot C. Gilligano ir M. S. Willsono [56, p. 495], imonés pagal plétros tipus yra skirstytinos
1 Siuos pagrindinius tipus: imonés lyderiai, pasekejai, niSy ieskotojai ir novatoriai.

Imones lyderiai pasiZzymi Siomis pagrindinémis savybémis: stiprus prekés Zenklas,
suformuotas pirkéjy ratas, geografine prasme placios uzimamos rinkos ir diferencijuotos
marketingo programos jose. Imonés lyderiai diktuoja pagrindines prekiy kokybés, pozicionavimo
tobulinimo tendencijas, kuria inovatyvius produktus.

Anot A. Gaizuc¢io [54], plésdamos rinkas kompanijos lyderés naudoja Sias strategijas:
skverbimosi i rinka, naujy rinky kiirimo, geografinés ekspansijos, naujy prekés panaudojimo bidy,
prekiy vartojimo intensyvinimo. Pastarosios pasirinkima lemia susiformavusi rinkos situacija,
kompanijos konkurenciné padétis ir turimi vidiniai iStekliai, taip pat tai, kokie, reaktyviis ar
proaktyviis, motyvai skatina keisti marketingo strategijas. Autorius taip pat akcentuoja tai, kad
marketingo programos Siuo atveju turi biti tokios, kad uztikrinty pirminius ekspansijos tikslus ir
neleisty konkurentams imituoti turimy programy. Tokiu atveju naudotinos gynybinés arba atakos

strategijos.
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Antrasis kompanijy tipas pagal marketingo programas yra imonés pasekéjai. Pastarosios i$
esmes formuoja marketingo programas, paremtas kompanijy lyderiu pavydziais, t.y. stengiamasi
gaminti pakankamai panaSy produkta, pateikti ji i panaSias ar net tas pacias rinkas, orientuotis i
panaSius segmentus. Kompanijos naudoja ir panaSias marketingo priemones, pozicionavimo,
kainodaros, reklamos elementus. Manoma, kad tai palyginti saugi strategija, nes i§ dalies yra
apsisaugojama nuo rizikos. Imonés lyderio veiksmai vienoje ar kitoje rinkoje leidzia praktiskai
nustatyti skverbimosi galimybes neatlikus i§samiy tyrimy.

Treciasis imoniy tipas yra nisy ieSkotojos. C. Gilliganas ir M. S. Willsonas [56] teigia, kad
Sio profilio imonés stengiasi produkta pateikti rinkoms, kuriose panaSiy ar analogiSkuy produkty
néra, t.y. stengiamasi atlikti ekspansijos veiksmus pirmiems tam, kad biity suformuotas savas
pirkéjy ratas, geriausias prekinis Zenklas.

Australijos verslo skatinimo ir plétros agentiira [82] teigia, kad kompanijos nisy ieskotojos
turi didziausias galimybes sékmingai pritaikyti savo produktus maziausiomis pastangomis. Tokiu
atveju 1§ esmées pati pirmoji marketingo strategija, suformuota, kad ir savo Salyje, tiks ir naujoje
rinkoje, nes pateikiamas produktas savaime bus inovatyvus ir patrauklus pirkéjui. Tokiu atveju
galima panaudoti ir ,grietinélés nugriebimo* privalumus. Taikomos didelés kainos leis pasiekti
didesni pelninguma, nes vartotojai neturédami substituty ar alternatyviy prekiy negalés palyginti
kainy. Sitokia situacija, anot pastarosios agentiiros, ypa¢ efektyviai veiks prabangos prekiy ir
nekasdieninio vartojimo prekiy (vaistai, aukstosios technologijos) srityse.

Paskutinis ymoniy tipas pagal naudojamas marketingo strategijas yra jmonés novatoriai. Jos,
pasak C. Gilligano ir M. S. Willsono [56], visada stengiasi naudoti inovatyvius produktus, naujas ir
originalias marketingo strategijas. Jos nebando pritaikyti produkto pagal kompanijos lyderés
nustatytus $ablonus. Siuo atveju stengiamasi sudaryti nauja pirkéjy rata pateikiant i§ esmés kitokij

produkta, kuris tenkinty analogiska vartotojo poreiki.

2.10.3. Marketingo strategijos pagal keliamus plétros uZdavinius ir rinkos situacijg

Siame skyriuje nagrinéjamos marketingo strategijos pagal keliamus uzdavinius ir

kompanijos suformuota pozicija rinkoje. Ansoffo matrica (angl. Ansoff’s matrix) pateikta 2.7

lenteléje.
2.7 lentelé. Ansoffo matrica [33]
Rinka Esama Nauja
Produktas
Esamas produktas 1) Skverbimasis i rinka 2) Produkto plétra
Naujas produktas 3) Rinkos plétra 4) Diversifikavimas
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Toliau apibuidinamos strategijos pagal rinkos ir produkto derini:

1) Skverbimosi i rinka stadijoje produktas néra tobulinamas, tac¢iau stengiamasi naudoti

lankstesnes marketingo programas turimam vartotojui iSlaikyti.

2) Produkto plétros stadijoje butina plétoti ne tik marketingo programas, bet ir pati

produkta, t. y. ji lanksciai pritaikyti naujam segmentui.

3) Rinkos plétros stadijoje néra kei¢iamas produktas, jis pristatomas naujoms rinkoms su

tomis paciomis specifikacijomis (panaudojant diversifikuotas marketingo programas).

4) Diversifikavimo stadijoje naudojamas visiSkai naujas produktas naujoje rinkoje. Néra

zinomos pritaikomumo galimybés ir atgaliné pirkéjo reakcija.

Porterio bendrosios strategijos (angl. Porter’s generic strategies) pateikiamos 2.8 lenteléje.

2.8 lentelé. Porterio bendrosios strategijos [70]

Mazuy sanaudy strategija. Sia strategija

naudojasi stambios kompanijos, turin¢ios
pakankamus gamybinius pajégumus masto
ekonomijai pasiekti. Orientuojamasi 1 platy
produkto paskleidima placiu geografiniu

mastu.

Diferenciacija. Siuo atveju stengiamasi
diferencijuota ~ produkta  paskleisti  placiai
geografine prasme tokiu biidu pasinaudojant

,»grietinélés nugriebimo* kainodaros strategija.

Mazy sanaudy mazoje rinkoje strategija

naudojama maZesniy kompanijy, Kkurios
stengiasi iSlikti konkurencingos ir iSlaikyti

pozicijas rinkoje.

Dideliy sanaudy ir mazos rinkos dalies strategija
naudojama tam tikrai prekiy grupei ar vienai
asortimento linijai, tokiu budu tikrinant pirkéjy

reakcijas.

Porterio bendryjy strategiju modelis nagrin¢ja kompanijos, veikiancios tarptautiniu mastu,

taikomas strategijas pagal du parametrus: uzimama rinkos dalj ir konkurencing padéti joje. Sie

kriterijai skatina imones tam tikromis salygomis taikyti skirtingas marketingo ir pardavimy

programas.

Bowmano strateginis laikrodis (angl. Bowman’s strategic clock) pavaizduotas 2.27 pav.
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Diferenciacija

Hibridas Fokusuota diferenciacija

Maza kaina
Neefektyvios

strategijos

Maza kaina ir maza
verté

Didelé kaina

2.27 pav. Bowmano strateginis laikrodis [84]

Zemos vertés ir maZos kainos paragrafe susiformuoja gana specifiné rinka, kurioje gali
konkuruoti vienas ar keli rinkos dalyviai, kuriy sitilomos prekés néra inovatyvios, dazniausiai
pasizymi homogeniskumu, o vartotojy segmentas yra platus. Tokiu atveju marketingo strategija yra
paremta labiau rinky plétros motyvais [70].

Mazos kainos paragrafe susiformuoja galima kainy kary situacija, kai rinkoje vyrauja
subjektas, kuris vidutinés ar didelés kainos prekes ar paslaugas gali pasiiilyti mazesne kaina.

Trecia pozicija yra hibriding, t. y. sukuriama verté yra didel¢, bet prekés kaina maza. Tokia
situacija susidaro, kai rinkos dalyvis i$ esmés yra naujas ir nori pirkéjus sudominti visy pirma maza
kaina.

Diferenciacija susidaro tada, kai rinkos dalyvis pereina { konkurencingesng situacija, sitilo
geros kokybés produktus, bet didesne nei vidutiné kaina (vartotojas jau zino prekes) [84].

Fokusuota diferenciacija atsiranda tada, kai prekés kaina tampa didelé, o produktas yra
diferencijuojamas taupant léSas, t. y. arba pasiekiama masto ekonomija, arba stengiamasi
pasinaudojant Zinomo prekés Zenklo efektu mazinti gamybos iSlaidas ir kokybe.

Paskutines pozicijas, t. y., kai sukuriama palyginti Zema verte, o kaina proporcingai vertés
mazejimui auga, gali pasiekti tik monopolinés imongs, kurios turi itin placias galimybes pasiekti
masto ekonomija, plaCiai paskleisti gamybos vienetus (tarkim gamyba perkelti | tas strategines
vietas, kur pigesné darbo jéga, mazesni mokesciy ir valdzios suvarzymai, lengviau pasiekiamos ir

pigesnés zaliavos, patogesné logistika ir t. t.). Paskutinés pozicijos itin retas reiskinys, biidingas tik
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itin stipriems prekeés zenklams (pavyzdziui, ,,Nokia“ perkélé gamybos vienetus | Rumunija, Kinija ir
Vengrija, o ankscCiau ne tik valdymo, bet ir gamybos vienetai veiké Suomijoje).

A. D. Little‘o konkurencinio pranasumo matrica (angl. ADL Matrix) parodyta 2.9 lenteléje.

2.9 lentelé. A. D. Little’o konkurencinio pranasumo matrica [84]

Kompanijos konkurenciné Pramonés brandumo stadijos
padétis gimimo augimo brandos sen¢jimo
Dominuojanti - - - -
Stipri - - - -
Palanki, vidutiné - - - -
Stiprintina - - - -
Silpna - - - -

Dominuojanti padétis susiformuoja tada, kai jmoné yra monopolininke, turi ,,pririSta“ klienta
ir marketingo pozicijy nebeplétoja. Stipri pozicija gali susidaryti tarp keliy vyraujanciy oligopoliniy
imoniy, kai rinkos pozicijos yra stiprios, bet stengiamasi tapti vedancia kompanija rinkoje. Palanki
situacija susiformuoja tada, kai rinkos dalyviai yra pasidalije segmentus ir stengiasi iSlaikyti
pozicijas juose. Stiprintina ir silpna situacijos vyrauja tobulosios konkurencijos rinkoje, kai veikia
daug mazy rinkos dalyviy ir jie rinkos pozicijoms stiprinti taiko diversifikuotas marketingo
programas [70].

Tiesioginés plétros politikos priemonés pagal ,,Shell” (angl. Shell directional policy matrix)

pateikiamos 2.10 lenteléje.

2.10 lentelé. ,,Shell“ tiesioginés plétros politikos matrica [70]

Rinkos tipas Nepatraukli Vidutiné Patraukli
Konkurencingu
Silpnas Investicijy Ribotas fazinis Atsitraukimas
atitraukimas atsitraukimas
Vidutinis Fazinis atsitraukimas Ribotas augimas Stipresnés pastangos
Stiprus Pinigy generavimas Augimas, lyderysté Lyderysté

»Shell“ tiesioginés plétros matrica parodo, kokiy veiksmy turi imtis kompanija priklausomai
nuo to, kokio konkurencingumo lygio yra ir koks numatomas rinkos augimas. Tai padeda formuoti
eksporto strategijas ir tikslines marketingo programas. Krastutiniai variantai — atsitraukimas arba
lyderis rinkoje [70].

Imoniy taikomas marketingo programas labiausiai lemia tokie veiksniai kaip uZimama

rinkos dalis, konkurenciné padétis, produkto Zinomumas ir populiarumas.
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2.10.4. Eksporto marketingo strategija

Eksporto marketingo strategijos plétros procesas gali biiti nagrin¢jamas dviem
dimensijomis: finansine ir strategine. Kai kompanijos nusprendZzia eksportuoti, jos gali iSsikelti tam
tikrus strateginius tikslus priklausomai nuo suformuoty rinkos ir vidiniy parametry, tokiy kaip
stipraus uzsienio prekybos skatinimo partnerio igijimas (sutarties su didele prekybos atstovybe
sudarymas), rinkos plétra siiilant diversifikuotus produktus, tarptautinés patirties plétra, uZimamos
rinkos dalies ir konkurencinés padéties rinkoje stiprinimas, prekés Zenklo stiprinimas.

Finansine prasme eksporto plétra yra susijusi su tokiy parametry kaip didéjantys vienos ar
kitos riiSies produkto pardavimai, siektina masto ekonomija, didé¢jantis parduodamos produkcijos
kiekis, geré¢jantys finansiniai rodikliai. Strateginiai ir finansiniai eksporto plétros parametrai yra itin
glaudziai susij¢: i§ esmés jie vienas kita papildo ir kartu apriboja. Norédama iSplétoti stipria
eksporto marketingo strategija kompanija visy pirma turi turéti objektyvia informacija apie uZsienio
rinkos parametrus ir tinkamai jvertintas savo galimybes ir vidinius iSteklius, vertinant jvairius
variantus ir i§laikant tam tikras pokyciy ateityje galimybes. Pagrindinés charakteristikos, lemiancios

eksporto plétra parodytos 2.28 pav.

Vidinés charakteristikos

Imonés charakteristikos

Produkto charakteristikos

Eksporto

marketingo plétra:
> e finansinis
e strateginis

Eksporto strategija

ISorinés charakteristikos

Pramonés charakteristikos /'

UzZsienio rinkos
charakteristikos

2.28 pav. Pagrindinés charakteristikos, lemiancios eksporto plétra [sudaryta autoriaus, remiantis

A. Spanyi]

Anot A. Spanyi [105, p. 2], susiformavusios uZsienio rinkos charakteristikos, pramoneés
Sakos vietin¢je rinkoje charakteristikos, imonés sukurtas produktas (pagal kokybés ir zZinomumo
charakteristikas) yra pagrindiniai parametrai, tarp kuriy tinkamai jkomponavusi eksporto strategija

kompanija gali efektyviai plésti uzimamas rinkas, pasiekti masto ekonomija.
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Eksporto marketingo strategija gali turéti ne viena, bet kelis, nuosekliai siektinus tikslus:
prekés zenklo stiprinimas, produkto kokybés gerinimas, marketingo komplekso elementy
tobulinimas. Anot Z. Shaomingo, D. Kimo ir T. Cavusgilo [103], produkto tobulinimas yra
pagrindinis kriterijus, leidZiantis plétoti eksporto marketingo strategija. Kultliriniai, politiniai,
etnografiniai, demografiniai parametrai gali itin reikSmingai veikti tai, kokia linkme turi biiti
kei¢iamas produktas. Taip pat teigiama, kad, plétojant eksporto marketingo strategija, egzistuoja dvi
produkto pritaikymo ir keitimo galimybés: privalomas produkto keitimas ir savanoriSkas produkto
keitimas. Privalomas produkto keitimas taikomas tada, kai uzsienio rinkos akivaizdziai (ne)
reikalauja produkto kokybés gerinimo, egzistuoja tam tikri higienos suvarzymai. Neprivalomas
produkto keitimas biitinas, kai kitos Salies rinkoje akivaizdziai vyrauja kultiiriniai skirtumai,
pavyzdziui, mégstamos rySkesnés pakuotés, didesnés dézutes ir pan.

Tarptautines prekybos skatinimo forumas [122] pagrindines imonés charakteristikas skirsto {
vidines ir tas, kurios i§ ju yra pritaikomos esamomis rinkos salygomis. Pavyzdziui, imamas
produktuy konkurencingumas ir tikrinama, kokios konkurencinés salygos vyrauja uZzsienio Salies
rinkose, kokios marketingo programos yra naudojamos uzsienio Salies rinkoje ir koks ju
pritaikomumas, taip pat ar kompanija pajégi pradéti diegti panasias programas savo produktui remti.
Tokia produkto analizé pasirenkama todél, kad i$ pradziy iSskiriamos visos stipriosios ir silpnosios
savo produkto pusés, o véliau jos lyginamos su uzsienio rinkoje jau sitlomais produktais,
nustatin¢jama, ar technologiniu ir finansiniu atzvilgiu jmanoma plétoti turima produkta tinkama
linkme. Forume taip analizuojama, kokie metodai yra tinkamiausi plétojant eksporto strategijas,
kokie poky¢iai butini.

Eksporto marketingo strategijos formavimas apima [70, p. 114]:

e  uzsienio prekybos barjery nustatyma;

o kalbos, informacijos perdavimo operatyvumo, valiutos kursy ir ju kitimo tendencijas
lemianciy veiksniy jvertinima;

e  salyguy sékmingai imoneés uzsienio ekonominei veiklai sudaryma;

. marketingo biudzeto formavima ir marketingo iSlaidy ivairioms uzsienio rinkoms
paskirstyma.

Eksporto rezultatyvumas visy pirma priklauso nuo produkcijos konkurencingumo jvairiose
rinkose. Eksportas bus sékmingas tik tuo atveju, jei bus paremtas uzsienio rinky ir produkto
padéties jose tyrimu, reklamos galimybiy uzsienyje iSaiSkinimu. Formuojant eksporto marketingo
strategija taip pat reikia atsizvelgti i transportavimo ir sandéliavimo operaciju organizavimo
ivairiose Salyse ypatumus. Eksporto marketingo uzdavinys yra optimalus marketingo biudzeto

sudarymas ir iSlaidy paskirstymas atskirose rinkose.
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3. TYRIMU METODIKA, TAIKYTINA ZUVU PRODUKTU EKSPORTUI
ANALIZUOTI

Analitiniams zuvy perdirbimo tyrimams globaliu mastu naudotinos skirtingos metodikos ir
tyrimo modeliai. Darbe, norédamas kuo iSsamiau atskleisti pagrindinius su nagrin¢jama Saka
susijusius parametrus, tyrima nuosekliai skaidziau { tris dalis:

1.  Globaliy tendencijy ir perspektyvy, susijusiy su valstybiy, daranc¢iy didZiausia itaka
permainingai sektoriaus situacijai (Kinija, Indija, Vietnamas, Japonija, Rusija, Peru, JAV), tyrimas.
Tyriau dideliy statistikos Saltiniy ir informacijos portaly (Pasaulio banko (angl. World Bank),
Pasaulio prekybos forumo ir organizacijos (angl. GTF, WTO), Rusijos maisto pramonés kontrolés
organizacijos (food-top.ru), Kinijos statistikos departamento (angl. National Bureau of Statistics
China), Centrinio informacinio zinyno (CIA), Indijos statistikos departamento, tarptautiniy finansy
organizacijos ir informacijos skleidéjos ,,Bloomberg*) medziaga.

2. Europos rinkoje vyraujancios tendencijos, labiausiai lemianCios Lietuvos zuvy
perdirbéjy plétra. Cia panaudota ES statistikos departamento informacija, Europos zuvy perdirbéjus
kontroliuojan¢iy organizacijuy ,,Eurofish® ir ,,Globefish* medziaga, tarptautiniy gamtos apsauga
regulivojanciy draugiju ,,FishSite”, ICES, ,,Ocean 2012, , Worldfishing®, ,,Fishsec®, Pasaulio
maisto organizacijos (FAQO), atskiry autoriy, analizuojanciu prekybos ir problemines tendencijas,
informacija.

3. Lietuvos zuvy perdirbéju sektoriaus analizé. Salies perdirbimo sektorius tiriamas
panaudojus ES statistikos departamento ir organizacijos ,,Eurofish® duomenis, Lietuvos statistikos
departamento, Ukio ministerijos duomenis ir dokumentus, verslo organizaciju UAB ,,Vici Group®,
UAB ,,Norvelita®, UAB ,,Zigmo Zuvys“ pirminius duomenis apie eksporto modelius ir plétros
metodus, susijusius su eksporto strategija.

Pirmoje darbo dalyje analizuojami eksporto plétros metodai. IS esmés tyrimas skirstomas {
tris dalis: plétros strategijas, kurias naudoja Lietuvos zZuvy perdirbéjai, metodus, kuriuos naudoja
gausius zuvy iSteklius turin€ios Tolimyjy Ryty valstybés ir Peru bei plétros tendencijos, paremtos
eksportu iSsivys¢iusiose Vakary Europos ir Siaurés Amerikos kompanijose.

Zuvy perdirbimo verslo tendencijoms globaliu mastu nustatyti pasirinkta klasteriy analizé,
nagrinéta, kokiu spartumu ir kokiy parametry skatinama pasaulingje rinkoje keiciasi eksporto
apimtis, kaip keiciasi lyderiy pozicijos ir uzZimama rinkos dalis.

Koreliacinés regresinés analizés metodas parinktas Kinijos eksporto apimti labiausiai
lemiantiems veiksniams tirti, Salies rinka detaliau tiriama jvertinant ir kokybinius parametrus

panaudojus SSGG analizg.
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Vakary Europos ir Siaurés Amerikos Zzuvy perdirbimo sektoriai, kaip pasizymintys panasiais
parametrais, tiriami panaudojus TOWS matrica. ISskiriamos stiprios ir silpnosios pusés bei
galimybeés ir grésmés, kuriy tam tikros kombinacijos skatina kurti originalias strategijas rinkos
pozicijoms iSlaikyti ir tam tikriems veiksniams riboti.

Marketingo strategija ir eksporto strategija i§ esmés yra vieno plano, susijusio su
internacionalizavimu, komponentai. Tiriamojoje dalyje analizuojamos marketingo programos,
kurias naudoja Tolimyju Ryty, ES ir Siaurés Amerikos Zzuvy perdirbéjai. Tiriami pagrindiniai
metodai pradiniams eksporto veiksmams pradéti, naudojami tarpininky kanalai, reklamos ir
platinimo programos, analizuojami veiksniai, skatinantys vartotojus pirkti tam tikros rasies
produkcija. Sioje dalyje analizuojamos ir konkurencinés priemongs, plétros metodai ir tai, kokiu
principu globalioje rinkoje yra dalijamasi rinkomis, kaip pasirenkamos vartotoju grupés ir tiksliniai
segmentai.

Antrojoje darbo dalyje analizuojamos zuvy perdirbimo tendencijos Lietuvoje. PESTEL
analizé¢ (Politin¢, Teisiné¢, Ekonominé, Technologiné, Aplinkosaugos, Politin¢ aplinkos) leidzia
tvertinti pagrindines Salyje vyraujancias tendencijas, kurios veikia verslo plétra. Koreliacinés
regresinés analizés modelis leidzia ivertinti veiksnius, labiausiai lemiancius Lietuvos zuvy
perdirbéju eksporto apimti.

TreCioje darbo dalyje nagrinéjama konkreti organizacija, t. y. UAB ,,Vici Group®, kurios
veikla ir plétros metodai lyginami su kity konkurenty UAB ,,Zigmo zuvys* ir UAB ,,Norvelita“
veikla, tapacios rinkos, naudojamos marketingo programos. Siam tikslui panaudota interviu su
tiksliniais pardavimais uzsiimanciais zmonémis jmonése metu gauta informacija (pirminiy
duomeny apdorojimas ir analizé). Interviu klausimus Zitiréti A priede. Sioje dalyje nustatomos
korporacijos ,,Vici Group* stipriosios, silpnosios pusés ir galimybés, grésmes, kurios turi jtakos
tolesniems internacionalizavimo procesams, taip pat nustatoma, kaip keitési bendrasis korporacijos
eksporto modelis atsiradus naujiems gamybos padaliniams, analizuojama, kaip keic€iasi rinkos dalis
ir kaip formuojamas stiprus prekés zenklas globalioje rinkoje.

Tyrimams panaudota antriniy duomeny analizé (empiriniai tyrimai) pagal SSGG, TOWS,
PESTEL, koreliacinés regresinés analizés ir finansiniy ekonominiy skai¢iavimy modelius, o
nuodugnesniam situacijos pazinimui taikytas interviu metodas ir tiesioginis konkreciy rinkoje
veikianciy korporaciju tyrimas. Pasirinktas nuoseklaus tyrimo modelis leidzia optimaliai jvertinti
globalias zuvy perdirbimo verslo tendencijas ir, jvertinant probleminius veiksnius, pasitlyti

tikslines strategijas Zuvy perdirbimo verslo plétrai.
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4. EKSPORTO STRATEGIJU, PLETOJANT ZUVU PERDIRBIMO SEKTORIU
GLOBALIU MASTU, TYRIMAI

4.1. Pagrindiniai eksporto strategijos plétojimo principai Zuvy perdirbimo jmonése

Siame poskyryje analizuojami pagrindiniai eksporto strategijos modeliai, naudojami Zuvy
perdirbimo jmonése. Siam tikslui tiriama rinkos situacija: kiekviename poskyryje analizuojami
skirtingy Saliy ar panaSiais pozymiais pasizyminciy Saliy bloky pavyzdziai, vertinami zuvy
produkty importo, eksporto ir prekybos balanso rodikliai, zuvy suvartojimo apimtis, prekybos
laivynas, zuvy perdirbéjuy produktyvumas, darbuotojy sektoriuje skaicius, geografinés salygos ir kt.

veiksniai.

4.1.1. Eksporto plétros metodai Lietuvos Zuvy perdirbimo jmonése

Lietuvos Zuvininkysteés sektoriuje dirba 5 900 gyventojy. Daugiau nei pusé ju dirba zZuvy
perdirbimo fabrikuose. Nors zuvy gaminiai sudaro tik 0,1 proc. Lietuvos BVP, jie apima 15 proc.
visos zemés tikio produkcijos. Uzsienio prekybos balansas yra neigiamas (-34,7 mln. eury); Zuvys ir
zuvy produktai sudaro 7 proc. viso Salies maisto produkty eksporto [123]. Lietuvos zuvy perdirbimo
sektoriaus produkcijos apimtis per penkerius metus patrigubéjo. 68 imonés pateikia 68 000 t
Zuvininkystés produkty. 40 proc. visos produkcijos sudaro siidytos, riikytos ir dziovintos zuvys,
beveik visos patenka i Lietuvos rinka. Kraby lazdelés (34 proc.), Saldytos zuvys ir zuvy filé (23
proc.) yra pagrindiniai eksportuojami gaminiai. Apie 75 proc. Zaliavos yra importuojama. Zuvy
perdirbimo versle dirba 3 000 gyventoju ir tai yra svarbi Lietuvos maisto pramonés Saka [92].

Pastaraisiais metais dé¢l jirose maz¢janciy zuvy iStekliy ES valstybéms naréms, tarp jy ir
Lietuvai, skiriamos vis mazesnés zvejybos kvotos. Maz¢jant sugavimams ir didéjant zvejybos
sanaudoms zvejybos laivy savininkai nesugeba sukaupti reikiamy 1éSy ne tik naujiems laivams
1sigyti, bet ir turimiems modernizuoti. Dauguma Baltijos juros zveju yra priversti plaukioti
pasenusiais laivais, kuriuose sunku uztikrinti tinkamas laimikio laikymo ir darbo salygas. Versline
zvejyba vidaus vandenyse S$iuo metu uzsiima daug smulkiy, ekonomiskai silpny imoniy,
nesugebanciy tiekti rinkai geros kokybés produkcijos [75].

D¢l mazéjanciy kvoty pastaruoju metu vis labiau jauCiamas zaliavy trikumas, kyla ju
kainos. Menkiy ir lasiSy Zvejybos kvotos sumazéjo atitinkamai 9 ir 5 proc., o strimeliy ir Sproty
kvotos atitinkamai padidéjo 15 ir 8 proc. Menkiy Zvejybos sezonas ir toliau nuosekliai buvo
trumpinamas. 2006 m. buvo draudziama zvejoti 119 dieny per metus, 2007 m. zvejybos draudimo

laikotarpis 25-27 ICES zvejybos zonoje pailgéjo iki 138 dieny per metus [86].
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Paskutiniaisiais metais zuvy perdirbimo pramoné plétojosi labai sparciai. Susikiiré daug
labai mazy ir vidutiniy jmoniy. Dauguma veikianc¢iy imoniy turi ES sertifikatus ir ES veterinarinius
numerius, leidZian¢ius eksportuoti produkcija 1 ES. Norint stiprinti Zuvy perdirbimo imoniy
konkurencinguma tiek vidaus, tiek ES rinkoje, biitina gerinti produkcijos kokybe, naudoti pazangias
technologijas, formuoti palanky pagaminty lietuvisky zuvuy produkty ivaizdi. Imonés, idiegusios
kokybés valdymo ir aplinkosaugos valdymo sistemas, gali garantuoti gera produktu kokybe ir
uztikrinti, kad ju technologiniai procesai atitinka ES aplinkosaugos reikalavimus ir tarptautinius
standartus. Todé¢l palaikoma imoniy iniciatyva idiegti kokybés valdymo ir aplinkosaugos valdymo
sistemas. Lietuvos zuvuy perdirbimo pramonei triiksta Svieziuy geros kokybés zuvu zaliavy, todél
siekiama skatinti glaudesnj bendradarbiavima tarp zvejy, akvakultiiros imoniy ir Zuvy perdirbéju.
Vietinius iSteklius sudaro keliy rasiy zuvys. Dalis ju naudojama neefektyviai. Todé¢l reikia skatinti
mazai naudojamy zuvy risiy, subprodukty ir atlieky racionaly naudojima [134].

Lietuvos zuvy perdirbéjai lauzo taisykles — zuvininkysté laikoma vietiniu verslu, taciau
lietuvisky produkty galima rasti daugelyje Vakaru Europos valstybiy ir net JAV, Japonijoje.
Eksporto apimti didinantys verslininkai aiSkina, kad tai vienintelis buidas plésti versla, vietos rinka
pernelyg maza daugeliui stambiy perdirbéju [74]. Siuo metu Lietuvoje Zuvu perdirbimo verslu
uzsiima per daug bendroviy, konkurencija naikina silpnesnes. ,,Produkcija gaminti mazoms
kompanijoms gerai sekasi, bet realizacija, produkcijos pristatymas | prekybos vietas — silpnoji ju
verslo pusé. Prekybos tinklai su smulkiais gamintojais net nekalba, o jeigu imonés produkcija

nepasiekia prekybos centry lentyny, jai augti galimybiy beveik nelieka* [74]. Eksporto struktira ES

parodyta 4.29 pav.
o Prancuzija
Rusija Vokietija
_ France
Russia Germany 10% .
100 9% Estija / Estonia
0
7% Ukraina / Ukraine
Latvii /_ 5%
atvija
Latvia J. Karalyste / UK
13% 5%
Baltarusija
Belarus
/ . 39%
Kitos salys Lenkija Ispanija / Spain
Danija / Denmark _
. Other countries Poland 3%
22‘.’-}1 10'!:&_' 3“-?1

4.29 pav. Zuvy ir jy produkty eksporto struktiira pagal 3alis 2009 m. [86]
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2004-2009 m. eksporto apimtis iSaugo apie 9 proc., sieké 49,5 tikst. t. Eksportuojamos
produkcijos verté pakilo 14 proc. ir sudaré 297,2 min. Lt. Did¢jo Svieziy arba Saldyty zuvy
eksportas (24 proc.), daugiau buvo iSvezta zuvy filé (25 proc.), o uzsaldyty ir vytinty Zuvy eksportas
atitinkamai maz¢jo 8 ir 22 proc. Vidutiné importo ir eksporto kaina labai nepasikeité (5 proc.), todel
galima teigti, kad Zuvy kaina stabilizavosi, 0 mazmeninés prekybos kaina ir 2011 m. turéty biti
stabili. 2009 m. prekybos balansas buvo teigiamas — eksportas virSijo importa 14 proc. [86].

Zuvininkystés produkty importo struktiira nurodyta 4.30 pav.

Kitos salys Islandija / Iceland
Other countries 129%
289 Latvija / Latvia
11%
Norvegija
Norway
10%
Cile / Chile -
e JAV / USA

LR
Rusija / Russia 4% Vokietija Kinija Nyderlandai Q0

ergentula Germany China Netherlands
4% 5% 6% 8%

4.30 pav. Zuvy ir jy produkty importo struktiira pagal $alis 2009 m. [86]

Lietuvoje naudojamasi ES IéSomis zuvininkystés ir zuvy perdirbimo sektoriaus plétrai
siekiant pritaikyti Zvejybos pajéguma esamiems zuvy iStekliams sukuriant moderny, konkurencinga
ir rentabilesni Zvejybos laivyna; sukurti palankias salygas, Zvejybos veiklos plétrai, uztikrinti
vertingy zuvy iStekliy plétra, plétoti akvakultira didinant jos konkurencinguma ir modernizuoti ir
racionalizuoti zuvininkystés produkty perdirbima ir rinkodara, pagerinti ju konkurencinguma ir
padidinti pridéting vertg; sukurti salygas bendram rinkos organizavimui, pagerinti priekrantés
zvejybos salygas ir susvelninti zvejybos veiklos nutraukimo socialinius padarinius [133].

Lietuvoje zuvy perdirbimo verslas plétojamas panaudojant eksporto modelius gana vangiai.
Kaip buvo minéta anksc¢iau, visy pirma itin aktualus tapo monopolijos veiksnys. Mazos kompanijos
néra pajégios pirkti zaliavas 1§ uzsienio rinky, nes tik uzsakant didelius kiekius galima pasiekti tam
tikra masto ekonomija, o mazy kiekiy gabenimas yra nerentabilus dé¢l dideliy transporto sgnaudy ir
tiekéju sitilomy nuolaidy trikumo. Didelés Lietuvos zuvy perdirbéjos, anot R. Stankevicitites [133],
valdo ne tik pardavimy rinkas, bet ir tiekéjuy tinklus, t. y. savo zinion pajungiama visa vertés kiirimo

grandiné ir kompanija tampa savotiska centrinio klasterio veikéja.
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Analizuojant bendrus eksporto plétros metodus Lietuvos imonése, verta paminéti, kad
pastebimi pirmi atvejai, kai imonés naudoja eksporta kaip papildoma jranki internacionalizavimo
procese. Eksportuojama i§ kitoje Salyje isteigto gamybos padalinio arba sudaromos tiesioginés
gamybos sutartys su pigesne darbo jéga ir gausesniais Zuvy istekliais pasiZzyminc€iy Saliy imonémis.
Verta paminéti, kad Lietuvoje pastebimas kompanijy noras sukurti kuo stipresnes pozicijas vietos
rinkoje, paraleliai silpninant konkurenty pozicijas. Tuo metu Svaistomas laikas, iStekliai,
parandamas potencialus pelnas, kuris galéty biiti panaudotas gamybai modernizuoti ir tolesniems
internacionalizavimo procesams. Lietuvos zuvy perdirbéjy internacionalizavimo, paremto eksportu,

schema parodyta 4.31 pav.

4.31 pav. Pagrindiné Lietuvos eksportuotojy veiklos schema [sudaryta autoriaus]

Kaip matyti schemoje, Lietuvos gamintojai nepasiteisinus eksporto veiksmams uzsienyje
stengiasi vél grizti | vietines rinkas, o ne bando taisyti marketingo ar vadybos klaidas, kurios buvo
neteisingai interpretuotos. NeiSnaudojamas keitimosi Ziniomis technologija, tiekéjais privalumas,

kuris akivaizdziai suteikty daugiau konkurencingumo ir pranasumo pleciantis i kitas rinkas.
4.1.2. Eksporto plétros metodai Vakary Europos Zuvy perdirbimo jmonése

Zuvy perdirbéjai ES naudoja kitokius eksporto plétros modelius nei Lietuvos jmonés. ES
visy pirma stengiamasi orientuotis i gamybos perkélima i didesniais zuvy iStekliais pasizymincias
Salis, zuvy Zaliavos pirkima dideliais mastais i§ Siaurés Afrikos regiony (Mauritanija, Marokas,
Senegalas, Dramblio Kaulo krantas) ir Tolimyju Ryty Geltonosios jiros regiony (Tailandas,
Indonezija, Malaizija, Vietnamas) [4], kur sudaromos tikslinés ilgalaikés sutartys, kooperuojama

gamyba, perimami tiekéjai, kuriamos bendros imonés pasiiilius modernias technologijas Zvejybai
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arba perkélus perteklini laivyna (tokie pavyzdziai gana dazni, kai Ispanijos, Portugalijos ir
DidZiosios Britanijos Zvejybos kompanijos perkelia laivus i Siaurés Afrikos vandenis mainais
siilydamos didelius muity mokescius, taip pat uosty renovacijos ir modernizacijos programas,
socialiniy problemy, tokiy kaip nedarbas sprendimo priemones). Anot organizacijos ,,Eurofish®
[92], Olandijos, Islandijos ir Ispanijos zuvims gaudyti skirtas laivynas net 40 proc. virsija pagal
18duodamy kvoty skaiciy reikalinga norma. Europoje Siuo metu yra tiek laivyny, kad jie gali
suzvejoti zymiai daugiau zuvy, negu turimi ju iStekliai. Dar vienas nuo poziiirio 1 §i sektoriy
priklausantis faktas — tai, kad kasmet Zuvininkystés technologijos tampa vis galingesnés, o laivy

skaic¢ius mazéja (zr. 4.32 pav.) [123].
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4.32 pav. Zvejybos laivyno maZéjimo tendencijos ES 1992-2006 m. [95]

Kaip matyti i§ schemos, zZvejybai skirtas laivynas ES rinkoje nuolat mazéja.

IS esmés zuvy perdirbimo ir zuvininkystés sektoriai dirba kaip vienas organizmas, t.y.
bandoma pasiekti sinergijos, nes abi pusés yra priklausomos viena nuo kitos. Tokiu biidu bendra
vertés kirimo grandiné tampa optimizuota ir subalansuota. Zinoma, kol kas daugiausiai zuvu, skirty
tolesniam perdirbimui, vis dar sugaunama Siaurés Atlanto regionuose, kur didZiausius Zvejybos
plotus ir kvotines privilegijas turi Islandija, Norvegija, Danija ir DidZioji Britanija. Visgi
mazéjantys zuvy iStekliai pasauliniu mastu priverté sustabdyti besaiki zuvy gaudyma Siuose
regionuose. Bendras perdirbamy zuvy ir pagaminamy zuvy produkty kiekis pasauliniu mastu ES
sudaro mazdaug 4,4 proc. [49]. Apsiriipinimas zuvy zaliava, skirta tolesniam perdirbimui, vidaus
vandenyse nuo 2006-2008 m. sumazéjo nuo 62 proc. iki 42 proc. Tai labiausiai lémé sugrieztéjusi
kvoty iSdavimo tvarka, grieztesn¢ valdzios politika ir standarty bei reikalavimy grieztinimas
(atsizvelgiant 1 gamtosaugos niuansus), sumazejgs zvejybai skirtas laivynas (jis buvo perkeltas i
kitus vandenis arba neutralizuotas kaip neatitinkantis gamtosaugos reikalavimy). Kvoty isdavimas ir

paskirstymo tvarka taip pat sugrieztéjo [49]. Suzvejojamu zuvy kiekis ES nurodytas 4.33 pav.
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4.33 pav. Suzvejojamy Zuvy kiekis ES tonomis [119]

Daugiausiai zuvy suzvejojama Danijoje. Sioje valstybéje stiprus laivynas ir perdirbimo
sektorius. Verta akcentuoti, kad auga ir suvartojamy Zuvy kiekis vienam gyventojui ES [38].

Zuvininkystés produkty populiarumas ir suvartojimo kiekis parodytas 4.34 pav.
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4.34 pav. Zuvininkystés produkty suvartojimas kilogramais per metus ES [95]

ES skatina Zuvininkystés ir Zuvy perdirbimo versla teikdama parama alims naréms. EZF
skirta bendra suma sudaro apie 4,3 milijardo eury septyneriems metams. Finansavimas yra atviras
visoms sektoriaus Sakoms: tiek zuvininkystés veiklai juroje ir vidaus vandenyse, akvakultiiros
produkcijos bendrovéms, gamintojy ar produkty perdirbimo ar rinkodaros organizacijoms, tiek
zuvininkystés zonoms. Valstybés narés privalo nuspresti, kaip paskirstyti Siuos fondus pagal
nustatytas prioritetines kryptis. Europos zuvininkystés fondo taikymo taisyklés yra numatytos

Europos Komisijos [95]. ES parama Zuvy perdirbimo sektoriui remti parodyta 4.35 pav.
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4.35 pav. ES parama Zuvy perdirbimo verslui remti [95]

Kalbant apie ES parama zuvy perdirb¢jams, verta paminéti ir kai kuriuos ,,uzsléptuosius‘
prekybos stimuliavimui skirtus metodus, kurie imti naudoti nuo 2007 m., kai itin sugriezté¢jo kvoty
18davimo tvarka, priverstinai buvo imta Salinti zvejybos laivyna (kas padidino Zaliavos kainas ir
sustiprino tiekéjy pozicijas skatinant monopolijos apraiskas).

Eksportui { kitas Salis skatinti (tai gana dviprasmiskas fenomenas, turint omenyje, kad zuvy
produkty suvartojimas virSija gamyba vidaus rinkoje mazdaug tris kartus) i§ esmés naudojami trys
mechanizmai [123]:

1.  Dotacijos Zuvy perdirbéjams, perkantiems Zaliavas uzsienio rinkose (taip automatiskai
sumazgjus zaliavos kainai, mazéja ir gatavos produkcijos kaina, o tai padidina konkurencinguma
tarptautiniu mastu).

2. Valstybé superka pertekline gamyba pasizymincius produktus panaudodama juos
socialinéms problemoms sprgsti.

3. Valstybé teikia informacija apie uZsienio rinkas, jose vyraujancias tendencijas ir
ateities prognozes savo Salies gamintojams.

Remiantis Europos statistikos departamento duomenimis [123], bendrasis prekybos zuvuy
produktais balansas vis dar yra neigiamas (kalbama apie iSoring uZzsienio prekyba ne su blokui
priklausanc¢iomis Salimis). Neigiamo balanso rodiklis turi vis spartesnio maz¢jimo tendencija.
Pastebimas mazdaug 15 proc. Daugiausiai perdirbtyu zZuvu produkty eksportuojancios Salys yra
Ispanija (remiantis Zuvy iStekliy iSsaugojima skatinanios organizacijos ,,Ocean 2012 [4]
duomenimis, $i Salis prarado zuvy produkty gamintojos lyderés pozicijas, kai jai buvo stipriai
sumazintas kvoty skaicius, priverstinai sumazintas laivynas po to, kai ji, pasinaudodama ES 1¢Somis
zuvininkystés ir zuvy perdirbimui skatinti, iSaugino sugaunamuy zuvy kiekius kelis kartus virSydama
kvotines normas), Danija, Olandija ir Norvegija (kaip ELPA nar¢). Tai galima logiskai paaiskinti,
nes kiekviena i$ ju turi senas jurines tradicijas, per daugeli mety iSplétotas Zvejybos tradicijas ir

technologijas [42]. Zuvy produkty eksportas ES parodytas 4.36 pav.
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Prancizija, 1360001

Ttalija, 561636
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1404532
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4.36 pav. Zuvininkystés produkty eksportas ES [sudaryta autoriaus, remiantis ES statistikos

departamento duomenimis]

Daugiausiai zuvy produkty importuojancios valstybés yra Ispanija, Pranciizija, Italija,

Vokietija ir Didzioji Britanija (zr. 4.37 pav.). Visy pirma, tai valstybés, kuriose zuvy perdirbimo

sektorius néra stiprus ir patogiau zaliava isivezti i§ kaimyniniy Saliy (tokioje situacijoje yra

Vokietija, kuri turi labai ribotus pri¢jimo prie Zvejybos teritorijy galimybes).

Vokietija; 3002479

Danija; 2287442

Olandija; 1866727

Norvegija;, 677340

Islandija; 78724

Didzioji Britanija;
20973653

Lietuva; 150717 Latvija; 60692

4.37 pav. Zuvininkystés produkty importas ES [sudaryta autoriaus, remiantis ES statistikos

departamento duomenimis]

Teigiama zuvy produkty prekybos balansa turi tik Norvegija, Danija, Olandija ir Islandija

(zr. 4.38 pav.) (pastarosios eksporto apimtis sumazéjo dél salyje ivykusios ekonominés krizés, kai

net zuvy perdirb¢jai ir Zvejybos kompanijos susidiir¢ su kredity grazinimo sunkumais). Daugiausiai

zuvy produkty eksportuoja Norvegija, kuri ne tik plétoja vidaus rinkoje veikiancias kompanijas

eksportuotojas, bet ir remia projektus Tolimyju Ryty valstybése steigiamiems objektams. Anksciau
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tik technologiju perdavima ir gamybos sutartis naudoj¢ norvegai dabar patys aktyviai stato gamybos
padalinius Geltonosios juros pakrantése, pasizyminciose gausiais zuvy iStekliais, silpna valdzios

kontrole, pigia darbo jéga, menkais kvotiniais suvarZymais.

Zuvies produkty prekybos balansas
4000000
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0 \J
-2000000 SIS SN
3 & o Sl & g
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4.38 pav. Zuvininkystés produkty prekybos balansas ES [sudaryta autoriaus, remiantis ES statistikos

departamento duomenimis]|

ES jauciami pirmieji signalai eksportuotojy plétrai | treciasias Salis stabdyti. Tokiu biidu
stengiamasi iSlaikyti geros kokybés produktus vidaus rinkoje (kurioje ir taip jauc¢iamas ju stygius).

ES Zuvy perdirbéjy internacionalizavimas, paremtas eksportu, parodyta 4.39 pav.

4.39 pav. Eksporto modelis ES [sudaryta autoriaus]

IS pateiktos schemos matyti, kad ES visy pirma vertinama kooperacija ir dalijimasis

ziniomis nei laikina konkurencija siekiant jsitvirtinti rinkose.

4.1.3. Eksporto plétros metodai Tolimyjy Ryty ir JAV Zuvy perdirbimo jmonése

Analizuojant Zuvy perdirbimo sektoriy Tolimuosiuose Rytuose verta paminéti, kad eksporto
plétros strategijos yra akivaizdZiai skirtingos nei Europoje ar JAV, kur stengiamasi orientuotis {
zuvy produkty sulaikyma vietos rinky poreikiams tenkinti.

Tolimyjuy Ryty valstybés, kurias verta nagrinéti kaip svarbias zuvy perdirbimo sektoriaus
dalyves, yra Kinija (pati didziausia zuvy produkty gamintoja pasaulyje), Indija, Vietnamas, ,,Four

Tigers* ketvertukas, Japonija.
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Kinijoje treji metai i$ eilés pastebimas stiprus zuvy produkty paklausos augimas, kurj lemia
apsirtipinimo alternatyviais maisto produktais problema [15]. Kinijos pramoné stipriai plétojasi
naudodama vis naujesnes technologijas, leidZzian¢ias maksimaliai sumazinti darbuotojy skaiciy,
automatizuoja programas, bet, anot organizacijy , Traffic* ir ,,Defra®, daugelis produkty néra
tinkami ES ir JAV rinkoms ir neatitinka higienos reikalavimy (itin daug diskusijuy sukélé gincai,
kuriais buvo siekiama visiSkai uzdrausti kiniSku produkty, kuriy laikymo temperatiira yra 0°C,
importas, nes, anot ES techniniy reglamenty, tokiy produkty transportavimas turi biiti ne ilgesnis
nei 6 dienos). Kalbant apie Zuvy sugavimus, Kinija neabejotinai yra lyderé (zr. 4.40 pav.). Tuo metu

kai Europos ir JAV Zuvininkystés imonés nuosekliai maZzina zuvims gaudyti skirtg laivyna.

40
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10
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4.40 pav. Kinijos Zuvy perdirbimas lyginant su likusiu pasauliu, milijonais tony [15]

Kinija vis daugiau pinigy investuoja laivynui modernizuoti, pajégumams ir keliamajai galiai
didinti. Kinijos eksporto apimtis kasmet iSauga keletu procenty, o 2009 m. vir§ijo planuotus 48
min. t net 4 proc.

Kalbant apie kitas Tolimyju Ryty wvalstybes (Vietnamas, Hong Kongas, Tailandas,
Indonezija, Malaizija), verta paminéti, kad jose Zuvy perdirbimo sektorius néra stiprus. Jose
orientuojamasi 1 kuo didesni suzvejojamy Svieziy zuvy kieki, kuris véliau eksportuojamas
perdirbimui { Australija, Kinija arba Japonija. Tiesa, Vietnamas yra viena i§ daugiausiai surimi
produkty, véliau eksportuojamuy i kitas valstybes, pagaminanciy valstybiy. Gamybos intensyvumas

pasauliniu mastu parodytas 4.41 pav.
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4.41 pav. Kinijos Zuvy perdirbimas lyginant su kitomis pasaulio Salimis [19]
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Indija yra antra pagal dydi zuvy perdirb¢ja ir trecia pagal suzvejojamy zuvy kieki valstybe
pasaulyje, o augimo perspektyvos pastebimos ir ateityje. Kasmet perdirbamas zuvy kiekis iSauga
14 proc. (ne vien dél augancios zuvy paklausos vidaus rinkoje, bet ir augancios eksporto apimties).

Verta paminéti, kad Indija grei¢iau nei Kinija gavo tarptautiniy zuvy perdirbimo
organizacijy, vertinan¢iy zuvy produkty higienos standartus, sertifikatus USFDA Grars [60]. Indija
itin daug démesio skiria technologijoms tobulinti, atvirai bendrauja su Vakary Europos ir JAV
kompanijomis, liberaliai priima uZsienio kompaniju klasteriy iniciatyvas. Indijoje daug démesio
skiriama personalo tobulinimo programoms, marketingo elementams (nuolat dalyvaujama
tarptautinése mugése ir parodose).

Japonija yra trecia Salis pagal sugaunamy zuvy kiekj ir antra pagal suzvejojamy. Sugaunamy
Zzuvy apimt] lemia aukstos klasés laivynas ir senos zvejybos tradicijos. Japonija yra antra pagal
suvartojamy Zuvy kiekj valstybé pasaulyje [50]. Verta paminéti, kad Japonijoje vis re¢iau pasitaiko
nelegaliy zuvy perdirbimo ir Zvejybos atveju. Vyriausybé itin remia gamta tausojancias
technologijas ir su tuo susijusius tyrin¢jimus [98]. Japonija itin daug produkcijos eksportuoja i JAV:
Sis skaicius itin iSaugo tada, kai zuvy kainos pristabdé jos suvartojima vietos rinkose (Zuvy kainos
tapo tokios kaip ir mésos).

Japonija gana mazai eksportuoja i Europos valstybes. Tai lemia didelé produkcijos kaina,
standarty ir reikalavimy skirtingumas ir didelés transportavimo sanaudos (kaip jau buvo minéta,
atvésinty produkty eksportas tapo neimanomas) [110]. Itin daug Sios rasies produkty (—18°C
temperatiiros) eksportuojama | JAV ir ES, o likusi dalis suvartojama vidaus rinkose. Afrika galima
pavadinti nauju ,,7aidéju Zuvy perdirbimo sektoriuje. Cia tik pradedamos plétoti gamybos
tradicijos, vykdomi modernizacijos darbai. Itin daug | Afrikos Zuvy perdirbimo sektoriy investuoja
Kinijos verslininkai, kurie tokiu biidu bando mazinti gamybos sanaudas, ieskoti laisvesniy
konkurencine prasme rinky, platesniy zvejybos plotu. Pagal suzvejojamy ir suvartojamy zuvy kiekij

Afrika priskirtina prie pertekliniu kiekiu pasizyminciy valstybiy (Zr. 4.42 pav.).

4 4
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2 . .
Perteklius 2 Perteklius
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4.42 pav. Pagaminty Zuvininkystés produkty perteklius: Afrika ir Kinija, milijonais tony [93]
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Perteklinés zuvuy produkcijos fenomenas itin iSrySkéjo nuo 2005 m., kai i Afrikos zuvy
perdirbimo sektoriy émé investuoti Europos gamintojai, kurie anks¢iau naudojosi vien tik zvejybos
teritorijjomis ir iSsivezdavo Zzaliavas tolesniam perdirbimui | savas Salis. Tai padeda spresti
socialines problemas, be to skatinama atskiry Saliy ekonomika (statomi fabrikai, modernizuojami
uostai, statomas naujas ir SiuolaikiSkas zvejybos laivynas). Verta paminéti ir tai, kad europietisky
technologijy ir patirties diegimas supaprastina tarptautiniy sertifikaty gavimo tvarka, o tai savo

ruoztu skatina eksporto plétra ir augima. Zuvy produkty eksportas Afrikoje parodytas 4.43 pav.

EEgypt ®Nigeria ®mUganda  mMadagascar ®South Africa  ®Tanzania = Kitos
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4.43 pav. Afrikoje pagaminty Zuvy produkty eksportas 2009 m. [48]

Eksporto plétros principai Afrikoje parodyti 4.44 pav.
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4.44 pav. Bendri eksporto plétros principai Afrikoje [sudaryta autoriaus]

Kaip minéta anksc¢iau, Afrikos Zuvy perdirbimo sektorius visy pirma plétojamas remiantis
Europos ir Kinijos investuotojy pastangomis. Zinoma, vietos kompanijos i§ ju semiasi patirties (tiek
vadybinés, tieck gamybinés) ir véliau pacios ima aktyviai eksportuoti (pavyzdziui, PAR, kuri per
pastaruosius kelerius metus savo eksporto apimtj padidino 24 proc.) [92].

Afrikoje gana liberaliai Zilirima { investicijas, stengiamasi sukurti kuo palankesnes salygas
uzsienio gamintojams laisvai steigti gamybos vienetus Zemyne. Tiesa, verta paminéti tai, kad kai

kuriose Salyse jaucCiamas valdzios prieSiSkumas, manant, kad tai gali lemti valdzios suvereniteta.
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Prie tokiy $aliy priskiriamos Kenija, Somalis ir Tanzanija, kurios pasizymi gausiais priekrantiniais
zvejybos plotais, bet itin atidziai ir nepatikliai zitiri | uzsienio investuotojus. Afrika pasizymi
didziuliais Zuvy iStekliais, bet tam, kad juos biity galima iSnaudoti, biitina stipri ir liberali teisine
bazé, paprastesnés verslo steigimo ir plétojimo procediros, labiau iSplétota bendroji infrastrukttra
[53].

JAV Zzuvy perdirbimo sektorius yra plétojamas itin sparciai. Tiesa, sugaunamy ir perdirbamy
zuvy kiekis itin sumazéjo po 2005 m. iSleisty valdzios apribojimy, bet Saka vis dar yra itin svarbi
[92]. Gana daug zuvy produkty iSvezama i Japonijos ir Kor¢jos rinkas (turima omenyje perdirbtos
zuvys). JAV, kaip ir ES, vis labiau jauciamas valdzios skatinimas zuvy produktus platinti vidaus
rinkoje. Daugiausiai Zuvininkystés pramong plétojantis regionas yra Aliaskos valstija, kurioje
daugiausiai suzvejojama Aliaskos menkiy. IS $iy Zuvy anks€iau buvo gaminamas surimi, kuris
véliau tiektas Europos perdirbé¢jams. Nuo 2008 m. pagaminamo surimi kiekis sumazéjo 3 kartus ir
zuvis stengiamasi panaudoti kitiems tikslams. Eksporto plétros principai Tolimyju Ryty valstybése

parodyti 4.45 pav.
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«Zmogiikojo I ¢ ds

kapitalo * Gamybos licencijavimas, sutartimis
tobulinimas ir paremta veikla
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4.45 pav. Bendri eksporto plétros principai Tolimyjy Ryty valstybése [sudaryta autoriaus]

* Aktyvus
tiesioginis

eksportasi ES

ir JAV rinkas

Kaip matyti i§ pateiktos schemos, Tolimuosiuose Rytuose pirmame etape daugiausiai
démesio skiriama gamybos modernizavimo ir tobulinimo procediiroms. Galima teigti, kad jau
pirmoje fazéje visos pastangos dedamos tam, kad biity galima kuo operatyviau imtis eksporto
veiklos, todél, kad vietiné rinka yra perpildyta ir, kaip parodyta 4.45 pav., daugelyje Saliy turimas
didziulis zuvy produkty perteklius. Gamybos apimtis stabilizavosi, nes prekés vezamos 1
kaimynines valstybes ir eksportuojamos | negiminingas rinkas (ES ir JAV). Pastarosios anksciau
taiké grieztas kontrolés ir standarty sistemas, taciau nuo 2007 m. apribojimai mazeja dél iSaugusios
paklausos ir zuvy produkty suvartojimo ir ES bei JAV vidaus gamintojy nesugebé¢jimo patenkinti
vartotoju. Tolimyju Ryty gamintojai patys aktyviai steigia prekybos ir atstovybes Europoje, tokiu
biidu bandydamos sudominti pirkéja ir prekes pateikti i§ pirmy ranky, o ne per tarpininkus (tokiu

biidu jmanoma i$laikyti maksimaliai konkurencinga kaina prekei nepereinant per kelis tarpininkus).
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Apibendrinant, galima teigti, kad besivystanciy valstybiy gamintojai orientuojasi i eksporto
plétra. PleCiantis | kitas rinkas taikomos ir tiesioginio, ir netiesioginio eksporto strategijos
(priklausomai nuo personalo kompetentingumo ir tarptautinés patirties). IS esmés eksportas tampa
pirma ir vienintele internacionalizavimo grandinés faze, nes Tolimyju Ryty valstybés licencijas
dazniausiai perka, o ne parduoda, sutartimis paremta veikla yra inicijuojama ES ir JAV gamintoju,
0 naujy gamybos padaliniy steigimas néra praktikuojamas.

Siandien eksportas i3 $iy valstybiy tampa apgalvotas ir plétojamas remiantis strategija, t. y.
stengiamasi kurti ilgalaikes, i ateit] orientuotas programas ivertinant ES ir JAV zuvy perdirbéjy
galimybes, pasaulines tendencijas, zuvy iStekliy mazéjimo problema, vartotoju skonius. Marketingo

programos labiau formuojamos remiantis Vakary valstybiy pavyzdziais.
4.2. Zuvq perdirbimo verslo tendencijos globaliu mastu
4.2.1. Zuvy perdirbimo sektoriaus klasterizacija pasauliniu mastu

Akivaizdzios tendencijos analizuojant zuvy perdirbimo sektoriaus ir Zuvininkysteés
klasterizacija pastebimos didziausiais zuvy iStekliais ir stipriausiu zvejybos laivynu pasizyminc¢iose
valstybése. Kalbant apie Europos valstybiy klasterizacijos masta, verta paminéti Islandijos,
Norvegijos ir Danijos Zuvy perdirbéju efektyvuma. 4.46 pav. parodyta, kad efektyviausiai zuvy
perdirb¢jai ir Zvejybos kompanijos bendradarbiauja ir geriausiy sinergija paremty rezultaty pasiekia
Danijoje. Pastebimas ir fenomenas, kad Zvejybos ir gamybos kompanijos absoliuciai susilieja i
viena verslo vieneta. Norvegijoje puikiai iSnaudojami didziuliy Zvejybos ploty privalumai.
Suzvejojamos Sviezios Zuvys, daugiausia menké ir lasiSa, dazniausiai neapdorotos eksportuojamos
ES rinkas. Stiprus Zuvy perdirbimo sektorius suformuotas Ispanijoje ir Portugalijoje, kurios didZiaja

dali zaliavos importuoja i§ Siaurés Afrikoje isteigty klasteriy pagrindu veikianéiy Zvejybos

kompanijy.
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4.46 pav. iuvq perdirbéjy ES gamybos efektyvumas [S1]
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Kalbant apie zuvy perdirbimo sektoriaus reik§minguma atskiry ES Saliy ekonomikai ir tikio
augimui, verta paminéti, kad svarbiausia vaidmeni $i tkio Saka atlieka Islandijoje (¢ia Zuvu
perdirbimas yra pati svarbiausia veikla, sudaranti didZigja dali BVP), Norvegijoje ir Pabaltijo
valstybése (ypa¢ kaimyninéje Latvijoje, kur daug efektyvesnis zvejybos kompaniju
bendradarbiavimas). Graikijos pietiniai regionai, kuriuose daugiausiai klesti turizmas, taip pat
1Snaudoja aplinkinése jtrose esancius didelius zuvy iStekliu klodus ir suzvejojamas zuvis
eksportuoja arba perdirba savose gamyklose. Siame regione didelis uzimtumas bitent Zuvy

perdirbimo sektoriuje. Zuvy perdirbimo sektoriaus svarba ES 3aliy tikiui parodytas 4.47 pav.
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4.47 pav. iuvq perdirbimo sektoriaus reikSmingumas skirtingy ES $aliy iikiams [51]

Globaliu mastu rySkiausios klasterizacijos tendencijos pastebimos Piety Kinijos ir Peru
pakrantése [17]. Kinijoje ypac efektyviai iSnaudojama zvejybos kompanijy ir zuvy perdirbéju
sinergija (Zr. 4.48 pav.). Kompanijos veiklos padalinius skirsto ir orientuoja ar¢iau pakrantés zony

[18].

Pakrantés zona Sanchajus

Zvejybos k ija A .
L § Zuvu perdirbéjas X

ivej;rhns kompanija 5(
iﬁ'ej}'hns kompanija

i‘.'Ej}'b os kompanija D /

Logistikos kanalas 1
Logistikos kanalas 2
Logistikos kanalas 3

iu*rq perdirbéjas Y
iu'rq perdirbéjas Z
iuvu_ perdirbéjas Q

4.48 pav. Kinijos priekran¢iy zony sinergijos schema — Zvejyba, gamyba, logistika [sudaryta autoriaus]
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Peru rinkose daug investuoja JAV zuvu perdirbéjai, kurie skiria 1éSas klasteriy tobulinimo
projektams arba perkelia gamyba. Tokiu budu garantuojamas zaliavos kiekis, o panaudojant

modernias technologijas maZzinama produkcijos kaina.

4.2.2. Zuvininkystés produkty eksporto apimties kaita

Zuvy perdirbéjy eksportuojamos produkcijos kiekis nuolat kinta. Tai lemia pirmoje dalyje
analizuoti $ia $aka veikiantys parametrai. Salys ir ju grupés, pasizyminéios tam tikrais poZymiais,
eksporto apimti reguliuoja ir priklausomai nuo vartojimo lygio ir ekonominés situacijos tam
tikruose regionuose.

Pastaraisiais metais pastebimas kai kuriy labiausiai i§sivysciusiy valstybiy eksporto apimties
sumaz¢jimas uz ES ribuy [92]. ES ir JAV perdirbéjai labiau koncentruosi i vietos vartotoju
aptarnavima, nes paklausa viduje yra pakankamai didelé, o aukStas gyvenimo lygis garantuoja
veiklos pelninguma. Eksportas, kaip alternatyvi veikla gamybai plétoti, tampa pagalbine priemone
masto ekonomijai pasiekti ir gamybos pervir§iams realizuoti. Dazniausiai naudojama schema, kai
treciosiose Salyse pagaminta produkcija vel importuojama i savo Sali. Pavyzdziui, ES perdirbéjams
nepatrauklios tapo NVS rinkos po to, kai jose savo daug pigesnes, bet panasios kokybés prekes émé
platinti Kinijos perdirbéjai, o Rusijos Zuvy perdirbéjai pradéjo aktyviai naudoti naujasias
technologijas, modernizavo zvejybos uostus (ypac¢ aplink Sachalino sala ir Siauriniuose valstybés
vandenyse) [138]. Pastarosios perdirbéjai itin aktyviai émé realizuoti savo produkcija ne vien
vietinéje rinkoje ir kitose NVS (anksCiau didziaja prekiy, skirty eksportui dali supirkdavo
Kazachstano, Uzbekistano, Baltarusijos prekybos atstovybés), bet ir Japonijos, o neseniai pradéti
eksporto veiksmai ir 1 ES rinkas [139].

Rusija aktyviai remia $ig tikio Saka. Kai kada tam tikri su muitais ir higienos sertifikatais
susij¢ reglamentacinio pobiidzio reikalavimai neleidzia importuoti ES pagaminty prekiy (Estijos
gamyklos ,,Esva“ ir Lietuvos UAB ,,Vici Group®“ prekiu eksporto i NVS ribojimas), o zuvu
produkty importui i§ Kinijos taikomi tam tikri kvotiniai apribojimai [137]. Zuvingi Magadano,
Murmansko, Petropavlovsko ir Vladivostoko vandens regionai leidzia apsiriipinti Zuvimis (Saltuose
vandenyse sugaunamos zuvys yra daug geresnés kokybés), o naujausiy technologiju panaudojimas
leidzia ja perdirbti pigiausiu ir efektyviausiu budu.

Kinijos ir Tolimyju Ryty zuvy perdirbéju veiklos agresyvumas ir veiklos regionai did¢ja.
Anksciau labiau i vietos rinky poreikius koncentravesi gamintojai i§ Tailando, Vietnamo, Kinijos,
Hong Kongo dabar aktyviai uzsiima eksporto veikla. Paraleliai auga ir pagaminamos produkcijos
kiekis [19]. Per pastaruosius 4 metus Siuose regionuose pagaminamy zuvy produkty kiekis auga

mazdaug po 7-9 proc. per metus [16]. Parduodamos produkcijos pelningumas ir bendrasis veiklos

94



efektyvumas taip pat didéja. Produkcija, prieSingai nei ES ar JAV rinkose, parduodama ne tik masto
ekonomijai pasiekti, bet ir veiklai subalansuoti. Ypa¢ auga eksporto i JAV rinkas apimtis. Sioje
valstyb¢je parduodamos produkcijos kiekis sudaro apie 77 proc. visos eksportuojamos produkcijos.
ES platinami zuvy kiekiai néra tokie dideli, bet augimo tendencija ateityje iSlieka. Galima teigti,
kad parduodamos produkcijos kiekis tik augs.

Analizuojant Afrikos Zuvy perdirbimo sektoriy, verta paminéti, kad gatavy zuvy produkty
kiekis i§ §io zemyno nuolat auga. Zinoma, §iuo atveju reik§mingiausias ES korporacijy isteigty
gamybos padaliniy pagamintos produkcijos i§vezimas atgal | vietos rinkas. Siaurés Vakary
pakrantése isteigti zZvejybos ir gamybos klasteriai sudaro efektyvia sinergijos granding, kurioje
uztikrinami visy sandoryje dalyvaujanciu pusiy interesai (vietos valdzia surenka daugiau mokesciy
ir netiesiogiai sprendzia su nedarbu ir nusikalstamumu, infrastruktiiras tobulinimo darbais susijusias
problemas, investuotojai mazina veiklos sanaudas ir garantuoja pakankamus zuvy Zzaliavos kiekus
veiklos plétojimui ir pigia darbo jéga).

Pietu Amerikos zuvy perdirbéjy vaidmuo pasaulio ekonomikoje taip pat auga. Peru ir
Argentinos Zuvy produkty gamintojai vis aktyviau prekes parduoda JAV rinkose, o pigiau
pagaminta produkcija leidzia dar aktyviau konkuruoti su vietos perdirb¢jais ir eksportuotojais i$
Kinijos. Peru eksportuojamy prekiu kiekis per pastaruosius 10 mety iSaugo 7 kartus, o diegiamos
naujausios technologijos, uzsienio investiciju pritraukimas leidzia $ig apimtj dar labiau padidinti.

ES ir JAV Zuvy perdirbéjy veikla labiausiai lemta apsiriipinimo zZuvy Zaliava problemos.
Valstybiy valdzios institucijos itin grieztai kontroliuoja suzvejojamy zuvy kieki, o didelé darbo
jégos kaina, prekes daro vis maziau konkurencingas. ES viduje produkcija didziaja dalimi
parduodama i$ vienos valstybés i kita, t. y. vyksta vidinis zuvy produkty eksportas ir pasikeitimas
prekémis. Aktyviausiai Sia veikla vykdo Norvegijos, Islandijos, Danijos, Ispanijos, Olandijos
gamintojai, kurie kartu pagamina apie 90 proc. viso ES produkcijos [92]. DazZnai analizuojamy
regiony gamintojai iSkelia veiklos vienetus i pigesne darbo jéga ir liberalesniu Zuvy iStekliy
panaudojimu pasizymincias Salis (ES { Afrikos Siaurinius regionus, o JAV { Argentinos pakrantes).

Pasauliniu mastu suvartojamas zuvy kiekis vis labiau didéja. Eksporto ir importo parametrai
taip pat iSaugo. Labiausiai iSsivysCiusiy valstybiy apribota eksporta pastaruoju metu labiausiai
kompensuoja gamyba tobulinantys ir aktyviai globalioje rinkoje veikiantys Piety Amerikos ir
Tolimyju Ryty zuvy perdirbéjai. IS esmés galima teigti, kad prekybos situacija visiskai pasikeité.
Anksciau vietos rinkas aptarnavusios besivystancios ir pereinamosios ekonomikos Salys dabar
aktyviai eksportuoja, o praeityje prekybos tendencijas formave iSsivysCiusiy valstybiy gamintojai

dabar veikla koncentruoja prekybai vietos rinkose.
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4.2.3. Koreliaciné regresiné analizé Kinijos eksporto apimtj lemianc¢iy veiksniy svarbai

nustatyti

Siame skyriuje analizuojami labiausiai Kinijos, kaip didziausios Zuvu produkty
eksportuotojos pasaulyje, pardavimy apimti pasauliniu mastu lemiantys veiksniai. Pagrindinis
kintamasis, kurio priklausomybé tiriama: Y — zuvy produkty eksporto apimtis milijonais tony,
2002-2009 m., o kriterijai, kurie galimai lemia pagrindinio kintamojo svyravima yra:

X — pagaminamos produkcijos kiekis Europos rinkose (milijonais tony) [42];

X, — pagaminamos produkcijos kiekis JAV rinkose (milijonais tony) [11];

X3 — suzvejojamy zuvy kiekis Tolimyju Rytu vandenyse (milijonais tony) [19];

X4 — zuvy produkty paklausa iSsivysCiusiose valstybése (Zuvy produkty populiarumas
lyginant su alternatyviais mésos produktais, kilogramais vienam Zmogui per metus) [11];

Xs — uzimamy rinky ir regiony skaicius (vienetais pagal valstybes; teigiama, kad pradinis
etapas ir eksporto rinkos yra Japonija, Vietnamas, Tailandas, Australija, Rusija, Hong Kongas, Piety
Koréja) [19].

Atlikti skai¢iavimai (zr. B prieda) rodo, kad Kinijos Zuvy produkty eksporto apimti
reikSmingai 1émé visi galimai svarbiais pasirinkti kriterijai. Skirtingy parametry didéjimas arba
maz¢jimas akivaizdziai léme didéjancius prekiy iSvezimo mastus 1§ Kinijos. Kiekvieno kriterijaus
su tirlamuoju Y koreliacijos koeficientas virsija 0,9 reikSme, todé¢l galima teigti, kad tarpusavio
rySys yra stiprus. B priede pateiktuose skaiciavimuose matyti, kad visy pasirinkty kriteriju X,
reikSmingumas yra didelis ir jie gali biiti naudojami tolesnei analizei. FiSerio statistikos tyrimas
rodo, kad regresinés lygtys adekvaciai atitinka tikrove, todél duomenys gali biiti panaudoti tolesnei
analizei.

Kinijos eksporto apimties did¢jimo potencialas iSlieka ir ateityje. MilziniSkus personalo
iSteklius, placius geografine prasme Zvejybos plotus ir kasmet vis labiau plétojamas technologijas
turinti valstybé netolimoje ateityje tik padidins eksportuojamos produkcijos apimtj. Zinoma, atliktas
tyrimas negali jvertinti tokiy parametry kaip vartotoju skoniy pasikeitimas arba bendras pozitiris |
Tolimyju Ryty perdirbéju produktus, tiesioginio netiesioginio eksporto pritaikymas, marketingo
programy efektyvumas ir t. t. Vadinasi kokybiniai parametrai ir tyrimai vertinant zuvy perdirbimo
sektoriy yra itin svarbiis, o tinkamas kiekybinés ir kokybinés analiziy derinys leidzia optimaliai
paskirstyti gamybos ir marketingo priemones kuriant dinamiskas eksporto strategijas zuvy

produktams.
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4.2.4. TOWS matrica Vakary Europos ir Siaurés Amerikos Zuvy perdirbéjy

perspektyvoms nustatyti

TOWS matrica naudojama siekiant nustatyti, kokia verslo plétros strategija panaudoti, kai
imong riboja tam tikri parametrai arba atsiveria tam tikros galimybés suformuotiems iStekliams
panaudoti. 4.11 lentel¢je parodyta TOWS matrica, kurioje nurodyta, kokios strategijos naudotinos

kompanija veikiant tam tikroms rinkos jégoms.

4.11 lentelé. TOWS matrica [sudaryta autoriaus]

Stiprybés

1.

sukaupta didelé veiklos
tarptautiniu mastu patirtis;

Silpnybés

1.

nepakankami zuvy istekliai
vidaus vandenyse;

2. naudojamos inovatyvios 2. didelé produkcijos kaina;
TOWS matrica technologijos; 3. didelés energijos iStekliy
3. ES parama globaliems verslo kainos ir logistikos sanaudos;
plétros projektams; 4. griezta ES ir JAV politika
4. stipriis pasauliniu mastu gamtosaugos klausimais;
zinomi prekiy Zenklai; 5. dél dideliy kainy
5. dideli finansiniai ir nekonkurencingos prekes ir
materialiniai iStekliai. su eksportu susije
suvarzymai.
Galimybés GaSt strategija GaSi strategija
1. investicijos Tolimyju Ryty 1. GalStl — investicijos ir 1. GalSil — zvejybos vienety
rinkose siekiant aplenkti juos gamybos perkélimas i Kinija; perkélimas i Tolimuosius
bendrame 2. Ga2St3 — zvejybos kompanijy Rytus;
internacionalizavimo procese; padaliniy steigimas prie 2. Ga2Si2,3 — gamybos vienety
2. investicijos Afrikos ir Piety Afrikos kranty; orientavimas | Afrikos
Amerikos krantuose; 3. Ga4St5 — gamybos sutartys kontinenta;
3. zmogiskojo kapitalo importas Kinijoje; 3. Ga4Si5 — sutartine veikla
i§ pigesne darbo jéga 4. Ga4Stl — personalo paremtos investicijos;
pasizyminciy Saliy; samdymas kitose rinkose. 4. GalSi4 — gamyba naudojant
4. gamybos sutartys. importuotas zaliavas.
Grésmées GrSt strategija GrSi strategija
1. Tolimyjy Ryty perdirbéju 1. GrlStl — produkcijos 1. GrlSil — produkty kokybés
aktyvi intervencija { ES ir asortimento plétimas ir gerinimas;
JAV rinkas; pakuotés dizaino tobulinimas; || 2. Gr2Si4 — produkcijos
2. dar labiau grieztésianti 2. Gr4St3 — 1ésy panaudojimas asortimento plétimas rinkoje;
valstybiy politika zuvy gamybai perorientuoti i 3.  Gr4Si5 — orientavimasis |
iStekliy saugojimo klausimais; Tolimuosius Rytus; viding ES arba Siaurés
3. vis labiau kylancios produkty || 3. Gr3St2 — zmogiskojo kapitalo Amerikos vartotojuy rinka;
kainos ir dél to galimas proporcingas mazinimas ir 4. Gr2Si4 — alternatyvios
vartotojy skoniy inovacijy panaudojimas; investicijos, sanaudy
perorientavimas; 4. GrlSt4 — investiciniai mazinimas.
4. politiniai ribojimai. projektai globaliu mastu.

Daugelis strategijy veiklos plétrai susijusios su gamybos perkélimu i pigesne darbo jéga ir
paprastesnémis verslo plétojimo salygomis pasizymincius regionus.
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4.2.5. SSGG analizé Tolimyjy Ryty Zuvy perdirbéjy perspektyvoms nustatyti
SSGG analizé skirta nustatyti, kokios galimybés ir grésmés yra rinkoje analizuojamu
momentu ir kurios silpnybés ir stiprybés lemia organizacijos plétra. 4.12 lentel¢je parodyta

Tolimyjy Ryty zuvy perdirbéjy SSGG analize.

4.12 lentelé. Tolimyjy Ryty Zuvy perdirbéjy SSGG analizé [sudaryta autoriaus]|

Stiprybés
pigi darbo jéga ir pakankamai paprastos
idarbinimo procediros, milziniska zmogiskojo
personalo pasiiila;
placios zvejybos teritorijos ir dideli sugaunamy
zuvy kiekiai;
liberalus poziris ir valdzios parama
eksportuojan¢ioms kompanijoms;
naudojamos naujos technologijos, greitinancios
gamybos procesus;
subalansuotai veikianti zuvy perdirbéjy ir
zvejybos kompanijy grupé;
didelé zuvy ir surimi produkty paklausa vietos
rinkoje [15];
pigi produkcija, mazos sanaudos, susijusios su
gamybos ir platinimo procesais;
tarptautinis tobul€jimas ir patirtis ir
kompetencijos augimas.

Galimybés
netiesioginio eksporto metodais paremta plétra
ES rinkose [19];
tarptautiniy zuvy produkty kokybe
garantuojanciy sertifikaty jgijimas;
sutartiniy veiklos metody su Vakary zuvy
perdirbéjais panaudojimas;
logistikos procesuy gryninimas ir pervezimai
gelezinkeliy transportu;
kokybés gerinimas ir gamybos sertifikavimas;
tyrimai ir atidi kity rinky analiz¢ ir personalo
tarptautinio verslo kompetencijos kélimo
strategija;
liberalesné ES politika importuojamos
produkcijos atzvilgiu;
investicijos prie Afrikos kranty (gamybos
perkélimas | Ryty Afrikos regionus).

Silpnybés

. nepakankamai iSplétotos marketingo programos

ES ir JAV;

. bloga, lyginant su Vakary perdirbéjy prekémis,

zuvy produkty kokybé dél pagrindinés zaliavos
nepakankamos energetinés vertés;

. sudétingos logistikos procediiros ir dél

transportavimo akivaizdziai didéjanti gaminiy
kaina [50];

. dideli ES ir JAV valdzios reikalavimai

importuojamiems zuvy produktams;

. priklausomybé nuo JAV investiciju kai kuriuose

Kinijos ir Vietnamo regionuose [15];

. kokybés sertifikaty neatitikimas ES ir JAV rinky

poreikiams.

Grésmeés

. grieZtéjantys tarptautiniy organizacijy

reglamentaciniai barjerai, susij¢ su suzvejojamy
zuvy kiekio mazinimu globaliu mastu [60];

. kol kas ganétinai griezta ES politika

importuojamy zuvy produkty i§ Tolimyjuy Ryty
atzvilgiu ir finansiné parama vietos
perdirbéjams;

. Rusijos, kaip zuvy produkty gamintojos,

reik§meés didéjimas;

. suaktyvéjes Japonijos zuvy produkty eksportas i

JAV rinka;

. aktyvus Norvegijos ir Islandijos eksportas { ES

rinkas;

. energijos iStekliy kainy didéjimas;
. dél netiesioginio eksporto potencialiai

neiSnaudojamos populiarinimo ir Zenklo
stiprinimo galimybés.
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Tolimuosiuose Rytuose suformuotos salygos leidzia teigti, kad analizuojamy regiony plétra

eksporto pagrindu turi potencialo ir ateityje.

4.2.6. Vakary ir Tolimyjy Ryty Zuvy perdirbimo jmoniy taikomos marketingo

programos ir eksporto strategijos

Probleminéje dalyje buvo analizuotos situacijos, kai nepatyrusios tarptautiniu lygiu dirbti
zuvy perdirbimo imonés, kuriy planuose numatomi eksportu pagristi internacionalizavimo
veiksmai, daznai nesugeba parinkti tinkamy marketingo programy {vairiais kulttiriniais bruozais ir
skirtingais skoniais pasizyminciy uzsienio Saliy rinkoms. Tokiu atveju dazniausiai stengiamasi
pritaikyti savo rinkoje iSplétotas marketingo komplekso 4P priemones.

Zuvy perdirbéjai pasauliniu mastu skirstomi i tris kategorijas:

1) patyrusios, stiprius prekés zenklus, marketingo programas ir finansinius iSteklius
turin¢ios Vakary Europos jmonés ir Siaurés Amerikos perdirbéjai;

2) pereinamosios ekonomikos valstybiy Zuvy perdirb¢jai, kurie turi pakankamai dideli
potenciala internacionalizavimui eksporto pagrindu, bet tam tikri finansiniai apribojimai,
nepatyrimas dirbti tarptautiniu mastu, nelanksc¢ios ir pernelyg statiSkos marketingo sistemos
nesuteikia galimybiy tolesnei plétrai (Pabaltijo valstybés, Rytu Europos valstybés, Tolimieji Rytai,
NVS valstybés, Piety Amerikos perdirbé&jai).

3)  besivystanciy valstybiy Zzuvy produkty gamintojai (Afrikos rinkos, Piety Azijos
perdirbéjai), kurie i§ esmés pasizymi itin dideliais Zuvy zaliavos iStekliais, pigia darbo jéga, bet
marketingo programos néra iSplétotos, personalas absoliu¢iai nekompetentingas dirbti tarptautiniu
mastu, finansiniai iStekliai labai mazi (valstybés, kuriose dazniausiai investuoja stambios
pramoninio profilio korporacijos).

Galima teigti, kad marketingo programos priklauso nuo to, kokios kompetencijos ir
finansiniai iStekliai yra sukaupti ir { kokio pobiidzio rinkas skverbiamasi.

J. E. Morrisas [90] teigia, kad nepaisant to, kokie zuvy produktai arba kokiose rinkose jie
platinami, visada efektyviausia priemoné Cia yra niSy strategijos marketingas, kurio esmé yra
produkcijos kokybés specifikaciju tobulinimas, dizaino ir pakuotés modernizavimas, siekiant
pritraukti konkreciomis savybémis pasizymincius vartotojus ir uzimti tam tikra rinkos nisa.

Kalbédamas apie produkcijos parinkima specifinéms rinkoms, J. E. Morrisas [90] teigia, kad
svarbu tinkamai iStirti rinkas ir prekes paskirstyti pagal regiony skoniy ypatumus, finansines
perkamumo galias, populiacijos tankuma (pavyzdziui, brangesnius produktus nors ir

besivystanciose Salyse galima siiilyti esant dideliam gyventoju tankiui, nes tikimybé prekes parduoti
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iSaugs). Si aspekta svarbiausiu laiko ir kiti $altiniai, pavyzdziui, ,, Thefishsite® [120], ,,Marketing
Magazine* [81].

Kalbant apie kainos mechanizmus, verta paminéti, kad pirkéjai pastaraisiais metais itin
atidziai analizuoja zuvy produkty kainas (dazniausiai lyginamajai analizei pasirenkami alternatyviis
mésos gaminiai). Prekés kaina, nuolaidy sistema turi biiti diferencijuojama, o kainodara ir jos
efektyvumas daznai perzitirimas, nes Zuvy produkty suvartojimo tendencijy prognozavimas yra pats
sudétingiausias maisto produkty grupéje.

Rémimo programos parduodant zuvy produktus pirmiausia turi biti orientuotos 1
kokybiskos ir aukstos klasés produkcijos ivaizdzio kiirima. Daugeliui suprantama, kad zuvys yra
greitai gendantis produktas, todél gamintojai (tarpininkai) turi sukurti tokias ivaizdzio skatinimo ir
plétros programas, kurios vartotojams garantuoty patikima gamini.

Kaip minéta anksciau, kuriant marketingo programas itin svarbiis aspektai yra susij¢ su
prekés kokybés charakteristikomis. Net panaSiais bruozais pasizymincioje ES rinkoje vartotojai
skirtingai vertina tokius aspektus kaip gamtosauga (jiiry fauna), zuvuy kvapas, pakuotés iSvaizda,
produkcijos skonis ir garantinio aptarnavimo laikotarpis arba kaina.

Prekiy reklamai gamintojai turi skirti itin daug démesio. Joje deréty suderinti estetines ir
kokybines savybes. Pavyzdziui, kai kurie vartotojai jautriai reaguoja i ant pakuotés pavaizduotas
zuvis vien dél to, kad juos jaudina nykimo problema. Kalbant apie prekiy paskirstymo vietas, verta
paminéti, kad itin svarbus aspektas yra susijes su tinkamu prekés pateikimo tinkamoje rinkoje,
optimaliam vartotoju segmentui. Geresnés kokybés prekés turéty buti pardavinéjamos
iSsivysciusiose Salyse, egzotiSky savybiy ir riiSiy Zuvy produktai — senas zuvy produkty vartojimo
tradicijas turinCiose Salyse.

Anot ,,Thefishsite [19], Kinijos ir Tolimyju Ryty perdirb¢jai dazniausiai naudoja
marketingo programas, kurios labiau orientuotos vidaus rinkai aptarnauti ir plésti. Produkcijai, kuri
yra skirta parduoti uzsienio rinkose, marketingo programos pradinése ekspansijos fazése néra
plétojamos ir nesistengiama specialiai kurti originaliy pritaikymo modeliy produkto pardavimams
skatinti. Dazniausiai naudojamasi netiesioginio eksporto metodais, o Siuo atveju galima teigti
paraleliai veikia netiesioginio arba pasyvaus marketingo mechanizmas. UZsienio Salies tarpininkas
turi teis¢ produktus pardavinéti naudodamas savo kainodaros mechanizmus ir marketingo
komplekso priemones, o kai kuriais atvejais produkcija perpakuoti ir platinti kaip originalia savo
Salyje sukurta preke [19]. Kinijos perdirb&jai vietinéje rinkoje dazniausiai naudoja mazos kainos
strategija. Kokybeés ir kainos parametras néra itin svarbus. Stingant mésos produkty, kinieciai ir kiti
Tolimyjy Ryty gyventojai daznai labiausiai orientuojasi | kaina.

Vakary Europos ir Siaurés Amerikos perdirbéjai labiausiai orientuojasi i kokybisky ir

didesnés kainos (tai susije ir su brangesne darbo jéga ir su apsirtipinimo zaliava problema) prekiy
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pardavimus. Masto ekonomija dazniausiai pasiekiama, kai perteklinés gamybos sukurta blogesnés
kokybés produkcija iSvezama i treciasias Salis [81]. Marketingo programos plétojamos patyrusiy
perdirbéjy taip pat biina brandzios, o marketingo programos auksto lygio. Siy rinky pardavéjai
daznai taiko bandymy marketingo metodus, o prekes stengiasi kuo labiau diversifikuoti ir uzimti
nisas rinkoje tokiu buidu ribojant konkurencija tam tikram periodui.

Besivystanciy valstybiu Zuvy perdirbéjai dazniausiai prekes gamina pagal gamybos sutartis,
o eksporto programos néra iSplétotos. Marketingo komplekso 4P skirtumai Vakary ir Tolimyjuy Ryty
valstybése parodyti 4.13 lentel¢je.

4.13 lentelé. Marketingo kompleksas ES, JAYV ir Tolimuosiuose Rytuose [sudaryta autoriaus, remiantis

wEurofish® duomenimis]

ES, Siaurés Amerika Tolimieji Rytai
Preké Geros kokybés prekés vietos Blogos kokybés prekés vietos rinkai ir
rinkoms ir blogos kokybés geresnés kokybés skirtos eksportui.
eksportui. Labiausiai orientuojamasi Nepaisant reglamentaciniy standarty,
1 vartotoju pasitenkinima ir grieztus stengiamasi pasiekti masto ekonomija.
standarty reikalavimus.
Kaina Didelés kainos produkcija, kurios Mazos kainos prekés tiek vietos, tiek
verté skaiCiuojama pagal kokybés | uzsienio rinkoms. Labiausiai orientuojamasi
specifikacijas ir rinky vartotojus. 1 kainy lyderio strategija.

,,Grietinélés nugriebimas*
naudojant niSy marketingo

strategija.
Rémimas Marketingo strategija, paremta niSu | Marketingo kompleksas silpnas, dazniausiai
paieska ir specifinio pirkéjo radimu. naudojamas netiesioginio marketingo ir
Reklamos priemonés geros eksporto modelis, kai nutolstama nuo
kokybés, naudojamasi specialisty pardavimy kontrolés ir negaunamas
paslaugomis, pardavimas atgalinis rySys.
tiesioginis.
Vieta Prekes stengiamasi orientuoti Prekes labiausiai stengiamasi eksportuoti,
pardavimams bloko viduje, kas tokiu budu didinant masto ekonomijos
garantuoja didesnes pajamas. efekta ir pardavimy augima.

Anot ,Eurofish [92], Afrikoje produkcija daZniausiai eksportuojama | kaimynines
valstybes, neturinCias priéjimo prie vandenynuy. Tuo metu likusi eksporto dalis yra susijusi su
sutartiné veikla, kai stambios ES kompanijos gamybos vienetus isteigia prie Afrikos kranty ir

produkcija, pagaminta pagal aukStus standartus, toliau eksportuoja.

4.3. Zuvy perdirbimo jmoniy globaliu mastu taikomos konkurencinés priemonés,

uzimamos rinkos

Zuvy perdirbimo sektorius pasauliniu mastu yra itin dinamiskas. Perdirbéjai daznai keiciasi
lyderio pozicijomis, o rinkoje iSlieka tik stipriausi gamintojai, sugebantys tinkamai apsirtipinti

101



pagrindine Zzaliava, sukurti tinkamas ir lanks¢ias marketingo strategijas, paruosti originalias ir
dinamiskas eksporto programas, tinkamai jvertinancias potencialias grésmes.

Pirmoje vietoje pagal pagaminamos produkcijos kieki ir eksporto apimti Siuo metu yra
Kinija [16]. Siuo aspektu pastaroji ES nares kartu sudéjus lenkia net desimt karty. Zinoma, jei bity
analizuojama sukuriama verté, atsirandanti parduodant prekes, skirtumas buty akivaizdziai
mazesnis. Kinijoje zuvy perdirbimo sektorius yra viena i§ svarbiausiy maisto pramonés Saky [19].
Cia sukuriama daug darbo viety, gamybos imonés dazniausiai steigiamos arti vandenyno, sukuriant
sinerginius veiklos vienetus kartu su Zvejybos kompanijomis. Kinijoje didzioji dalis pagaminamos
zuvy produkcijos dazniausiai suvartojama vidaus rinkose, o eksportas pirmiausia yra paremtas
pervezimais 1 kaimynines valstybes ir Japonijos rinkas, taip pat JAV (netiesioginio eksporto
pagrindu).

D¢l pastaraisiais metais Kinijos perdirbéjy igyjamuy tarptautinio masto kokybés ir
veterinarijos sertifikaty Sios Salies teikiamy zuvy produkty konkurencingumas itin iSaugo. ES
rinkoje trukstant zuvu produkty, Kinija ir kitos Tolimyjy Ryty valstybés stengiasi uzpildyti
atsiradusia niSa savo pigiais produktais. Kinijos gamybos potencialas yra milziniSkas, o ateityje
prognozuojama vaidmens svarba dar labiau sustiprés.

Kalbant apie Tolimyjy Ryty imones, verta paminéti, kad tokios valstybés kaip Japonija,
Indonezija, Tailandas, Vietnamas ir Filipinai pagaminamos produkcijos kiekiais akivaizdziai lenkia
net didZiausius ES Zuvy perdirbimo klasterius. Siuose regionuose itin efektyviai inaudojamas
dideliy Zvejybos regiony potencialas ir pigi darbo jéga. Eksportuojama i$ $iy regiony nepakankamai
daug, bet vidaus suvartojimas yra pakankamas, kad produktyvumas biity subalansuotas.

Didel¢ dalis JAV parduodamy Zuvy produkty yra pagaminama Japonijoje. Cia jie
parduodami kaip itin geros kokybés prekées, dazniausiai tiesioginio eksporto pagrindu. JAV vidaus
rinkoje pastebima ar$i konkurencija tarp Japonijos ir Peru Zuvy perdirbéju. Pastarieji naudojasi tuo,
kad JAV zuvy perdirbéjai nesugeba uzpildyti savo rinkos produkcija. Konkurencingumas, kalbant
apie Tolimyjy Ryty perdirbéjus, visy pirma siejamas su produkcijos kaina. Siose rinkose egzistuoja
visos salygos pigioms prekéms gaminti, o tarptautiniy sertifikaty garantijos ir tobuléjantys
logistikos procesai iy Saliy perdirbéjus daro dar grésmingesnius globaliu mastu.

Per pastaruosius 4 metus itin sustipréjo Peru, kaip antros pagal dydi Zuvy produkty
gamintojos, vaidmuo pasaulyje. Anksc¢iau prekes daugiausia pardavinédama vien Piety Amerikos ir
JAV rinkose, Siuo metu Peru pati aktyviai dalyvauja pasauliniuose projektuose, investuoja kituose
Zzemynuose, perdirbéjai naudoja pacias naujausias technologijas. Daznai atsisakoma netiesioginio
eksporto per JAV prekybos tarpininkus, produkcija parduodama tiesiogiai, kuriamos prekybos

atstovybés.
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Peru pasikeité ir kainy politika. AnksCiau taikytas dideliy kainy rézimas kei¢iamas
dinamiskesniais kainodaros metodais. Pavyzdziui, stengiantis isiskverbti { ES rinkas taikomos
mazesnés kainos, o JAV kainos maZinamos stengiantis riboti Kinijos ir Japonijos perdirbéju
eksporto mastus.

Konkurencingumas Peru susijes su tuo, kad didzioji dalis pagamintos produkcijos yra
eksportuojama | zuvy produkty stygiu jauciancia JAV rinka. Turédami pakankamus finansinius
iSteklius, didZiulius Zvejybos regionus Peru perdirbéjai efektyviai konkuruoja su Japonijos, Kinijos
ir JAV gamintojais, kurie Peru daug investuoja inovacijy srityje, modernizuojant zvejybos taskus, o
produkcija yra sertifikuota pagal JAV veterinarijos ir higienos standartus.

Europos zuvy perdirbéjai pasauliniu mastu néra itin reikSmingi. Didzioji dalis pagamintos
produkcijos suvartojama vidaus rinkose, o likusi dalis eksportuojama kaip pervir§io gamyba uz
mazesng kaing. ReikSmingiausi Europos zuvy perdirbéjai ir eksportuotojai yra Norvegija
(daugiausiai eksportuojanti valstybé, gana didelé dalis uz ES riby ir reeksporto veikla), Islandija,
Olandjja ir Danija [42].

ES sukurtos prekeés yra itin geros kokybés, bet konkurencingumas globaliu mastu pamazu
mazeja. Pigesni produktai dazniau labiau vilioja bendrijos vartotojus (ypac krizés metu, kai Zuvy
produktai tampa populiaresni uz mésos gaminius). Pagal bendra sukuriamos produkcijos verte ES
pirmauja Ispanija. Joje ne tik pagaminama daug zuvuy produkty, bet sukuriama verté, lyginant
veiklos sanaudy ir galutinés prekés kainos proporcija, yra aukSta. Europos perdirbéjai
konkurencinguma uzsitikrina jau vien dél to, kad vidaus rinkoje pagaminamy zuvy produkty kiekis
néra pakankamas ir negali visiSkai patenkinti augancios paklausos. Tiesa, pastaruoju metu itin
aktyviai 1 ES rinkas émé skverbtis Tolimyju Ryty zuvy perdirbéju prekés. Analogisky produktu
(ypac¢ uzSaldytuy surimi) konkurencin¢je kovoje dé¢l kainuy skirtumo dazniausiai laimi importines

prekes sitilantys prekybos tarpininkai. Zuvy produkty, skirty eksportui kiekis pasauliniu mastu,

parodytas 4.49 pav.
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4.49 pav. Pagamintos produkcijos, skirtos eksportui, kiekis globaliu mastu, tonomis [16]
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Europos zuvy perdirbéju konkurencinguma tobulinant gamybos procesus, pleCiant veikla
internacionalizavimo pagrindu itin skatina bendrijos finansiné ir informaciné parama [19].

IS esmés imanomos dvi strategijos:

1. Nuosavo gamybos padalinio steigimas, kai veiklos procesai orientuojami pagal vietos
rinky standartus, o panaudojama inovatyvi technologija ir vadybinés zinios leidzia sudaryti
konkurencingas veiklos salygas (UAB ,,Vici Group* pavyzdys — sékmingai veikiantis gamybos
padalinys Kinijoje, kuris i§ esmés prekes tiekia tik vietos rinkai. Tokiu budu eliminuojama
Tolimyjy Ryty eksporto grésme, taip pat sékmingai iSnaudojami internacionalizavimo, pagristo
gamybos perkélimu, privalumai).

2. Brangiu ir egzotiSky produkty eksportas i Kinijos rinkas. Pavyzdziui, Norvegija
eksportuoja didelius 1asisy kiekius i Kinijos rinkas ir ten pardavinéja didelémis kainomis, bet Sios
prekés konkurencingumas yra itin aukStas del analogy rinkoje nebuvimo. JAV ir Europos
gamintojai stengiasi veikla orientuoti | vietos rinkas ir minimaliai kreipti ja uz teritorijos riby, o
Tolimyjuy Ryty ir Piety Amerikos perdirbéjai stengiasi plétoti veikla, pagrista eksportu, aktyviai
konkuruoja ne tik tarpusavyje, bet ir su patyrusiomis ir stambiomis Vakary korporacijomis, plecia

veiklos ir jtakos zonas. Zuvy perdirbimo ir Zvejybos regionai globaliu mastu parodyti 4.50 pav.

4.50 pav. Zuvq perdirbimo ir Zvejybos regionai globaliu mastu [51]

Kaip matyti paveiksle, zuvy perdirb&jai ir Zvejybos kompanijos veikla plétoja priekranciuy

zonose, kur labiausiai iSnaudojama veiklos sinergija ir optimizuojamos sanaudos.

4.4. Zuvy perdirbimo verslo tendencijos Lietuvoje

Siame skyriuje nagrinéjamos pagrindinés dabar pastebimos su zuvy perdirbimo verslu

tiesiogiai susijusios tendencijos, apibtidinancios Lietuvos zuvy perdirbéjus ir gamintojus.
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Kaip buvo minéta anksCiau, miisy Salies gamybos ir prekybos imonés vis dar nesugeba
atrasti savo rinky, sukurti originaliy eksporto strategijy, paruosti stipriy marketingo programu.
Priezastys susijusios su tuo, kad imoniy finansiniai iStekliai néra pakankami, vadybininky
kompetencija Zema, naudojama pernelyg daug Zzmogiskojo kapitalo, o inovacijos néra diegiamos dél
ju kainos. Be vidiniy priezas¢iy galima iSskirti ir kai kurias su makroekonomine situacija susijusias

problemas, tokias kaip pasauliné krizé, nepakankamas valdzios démesys ir parama $iai Sakai skatinti

ir remti, sudétinga verslo plétros teisiné baze.

4.4.1. PESTEL analizé Lietuvos Zuvy perdirbéjy verslo tendencijoms nustatyti

Lietuvos PESTEL (politiné, ekonoming, socialing, technologiné, aplinkosaugos ir teisiné)

aplinka parodyta 4.51 pav.

1. Pagal jdarbinomo proceduras
Lietuvayra 119 victoje pasaulyje;

2. Lietuvoje nesukurta verslo
apsaugos sistema regulinojanti
monopolizmo aplinka;

3. Lietuvoje galioja Europos
Sajungos higienos bei veterinarijos
reglamentai

4. Lietuvoje galioja ESstandartais
paremtos darbo saugos taisykleés.

Aplinkos politika:
1. Lietuvoje daznai pazeidziamos
gamtosaugos taisykles;
2. Uzliksuojarm nelegalios
mcdzioklésbel zvejybos atveyai;
3. Daznai identifikuojamos
pramoninio pobnidzio tarsos
problemos;
4. Nepakankamai informuotabei
vystoma Svarios visuomenes
politika.

Politiné padétis:

1. Lietuvoje daugiapartiné
valdZios sistema, kuriojenéra
vienos dominuojancios jégos;
stytas socialilni
garantijy ir paramos
mechanizimas;
3. Mokes¢iy politika Zalyje visy
pirma nukreipta verslo
subjektams :
PVM, Akcizai, pelno mokestis;
4. Verslo steigimo salygos
Lietuvoje vertinamos prastai . 99
vieta pasaulyje.

‘Technologine aplinka:
1. Zemas inovaciju vystymo
lygis;
2. Verslo bei mokslo klasteriai
kaip sinerginis junginys neéra
propaguojamas;

3. Mokslopazangos bei plétros
projektams skiriamas
nepakankamas 1&sy kiekis;

4. Lietuvoje pastebimas
akademinio jaunimo b ei
mokslinius laipsnius turiniy
asmeny migravimas | Vakary
Europair JAV.

Ekonominé padétis:

T 1 Gyventojy vidutinés pajamos

per pastaruosius metus nezymiai
auga, vidutinis atlyginimas yra
2193 lito;

2. Kredity isdavimo politika
Lietuvojeitin

komplikuota, didelés paliikanos;
3. Lietuvoje nedarbas siekia 15
proc. ;

1. VILIBOR Lietuvoje 3,7 proc;
5. Infliacija Lietuvoje 11-12 proc.

Socialiné padétis:
1. Dcmogratin¢ padctis Lictuvojc
neéra stabili, iki giol jauciamas
didelis emigracijos augimas;
2. Aukitojo mokslo siekianmumo
populiarumas vis dar aukstas ;
3. Bendras gyventoju
pasitenkinimas yra Zemo lygio;
4. Lietuvoje pastebima jaunimo
bei vyresnio amziaus zZmoniy
nedarbo problema;
5.Sudetingos jdarbinimo
procediiros.

4.51 pav. PESTEL verslo aplinkos tyrimas Lietuvoje [sudaryta autoriaus]|

105




4.4.2. Koreliaciné regresiné analizé Lietuvos eksporto apimtj lemianciy veiksniy

svarbai nustatyti

Sioje darbo dalyje vertinami Lietuvos Zzuvy perdirbéjy eksporto apimtj lemiantys veiksniai.

Kintamasis, arba priklausomasis dydis, Y yra zuvy produkty eksporto apimtis milijonais lity
per metus. Galimai svarbiais kriterijais, lemianciais $io kintamojo svyravimus, yra pasirinkti tokie
veiksniai:

X; — zuvy produkty populiarumas ir suvartojimas (globaliu mastu), tenkantis vienam
gyventojui, kilogramais per metus [11];

X, — zuvy ir Zzuvy produkty importas, milijonais lity per metus [34];

X3 —suzvejojamy zuvy kiekis vidaus vandenyse, tukstanciais tony per metus [34];

X4 — asignavimai ES léSomis zuvy perdirbimo sektoriui ir Zuvininkystei stiprinti, vienetais
[134].

Tarpiniai skai¢iavimai pateikti C priede.

Atlikti skai¢iavimai rodo, kad ne visi veiksniai vienodai lemia Lietuvos perdirbéjy eksporta.
Produkcijos eksporto apimtj Lietuvoje reikSmingai lemia pasauliniai Zuvy vartojimo ir populiarumo
mastai.

Augant paklausai ES gamintojai stengiasi didinti gamybos apimtj. Lietuvoje, kaip ir kitose
valstybése, didéja zuvu produkty importas. Keista, bet augantis importas padidino ir prekiy
eksporta. Gamintojai sitilo diversifikuotus produktus skirtingoms vartotojy grupéms, o
importuojami ir eksportuojami produktai daznai néra konkurencingi vieni kity atzvilgiu.
Suzvejojamy zuvy kiekis taip pat nelemia eksporto apimties. Galima manyti, kad gamintojai
pasirinko viena i$ dvieju strategiju:

1) Zuvy produkcijos kokybés bloginimas, kai ji yra papildoma tam tikrais skoniais ir
dazikliais, kurie pakeiCia naturalias zuvy Zaliavas.

2) Gamintojai padidino zuvy zaliavos importo i§ kity rinky (Norvegija, Rusija, Islandija,
Svedija) apimtis.

ES parama Zuvy perdirbimo sektoriui reikSmingai veikia ir eksporto apimtj. Gamintojai,
pasinaudodami savo ir pritrauktomis léSomis, plecia gamybos mastus, diegia inovatyvias
technologijas, leidziancias sumazinti zmogiskosios jégos kieki.

Bendra Lietuvos zuvy perdirbéjuy eksporto plétros perspektyva sunkiai prognozuojama. Jei
bus tinkamai iSnaudojamos ES 1éSos, naudojamasi patyrusiy Vakary Europos imoniy pavyzdZiais,
kai gamyba iSkeliama | kitus regionus arba dalyvaujama klasteriy veikloje, perdirbéjai turi

galimybiy likti konkurencingais tarptautin¢je rinkoje. PrieSingu atveju, zuvy produkty importas
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augs, o gamybos imoniy mazéjimo fenomenas tgsis ir ateityje kol rinkoje liks vien stipriausi

gamintojai.

4.5. UAB ,,Vici Group* eksporto strategijos modelis

UAB ,,Vici Group* yra didziausia Lietuvos zuvy produkty ir produkty i§ surimi gamintoja.
Kompanija savo veiklos vienetus nuosekliai ir strategiSkai désto ne vien Salies teritorijoje, bet ir
viso pasaulio mastu. Bakalauro darbe nagrinétas korporacijos internacionalizavimas vien tik
Europos zemyne Siuo metu perkeltas ir { kitus zemynus.

UAB ,,VICI Group* atsakingai vertina Siandien zuvuy perdirbimo sektoriuje vykstancius
procesus globaliniu mastu ir orientuoja savo veikla zaliavy tiekimui garantuoti ir gamyboms
procesams subalansuoti. Tarptautinio verslo vizija i§ esmés keiiama. Tiek marketingo, tiek
gamybos procesai paskutiniais metais jgavo daugiau lankstumo, o vadybiniai igiidziai lavinami ne
vien remiantis nuojauta ir spéjimais, bet ir pasinaudojant profesionaliy strateguy paslaugomis (Siuo
metu kompanijoje dirba 4 verslo plétros ir strategijos plétros specialistai 1§ Lietuvos ir 2 mokslini
daktaro laipsnj turintys specialistai i§ Belgijos).

Rasydamas magistro darba, pastaruosius dvejus metus analizavau kompanijos
internacionalizavimo procesus naudodamasis Plungés gamykloje dirban¢iy vadovaujancio
personalo ir ,,Vici Europe N.V.“ D. van Deek, korporacijos pagrindinés prekybos atstovybés
Briuselyje direktoriaus, informacija.

Pagrindinis akcentas, kuris apibtidina kompanijos internacionalizavimo dinamiSkuma yra
veiklos vienety skirstymas pasauliniu mastu pagal tai, kokiu kiekiu ir kaina galima apsirtipinti Zuvy
zaliava ir pagal tai, kokia yra zmogiskojo kapitalo kaina. Siuo metu jmoné veikia Piety Amerikos ir
Azijos (materialinés investicijos) ir Siaurés Amerikos (pirkimai, prekybos atstovybé ir marketingas)

rinkose.

4.5.1. Eksporto strategijos modelio kaita pasiekus aukStesnes internacionalizavimo

pakopas

Kaip minéta anksciau, Siuo metu korporacija veiklos vienetus skirsto sanaudy atzvilgiu
didZiausiais zuvy istekliais pasizyminéius regionus. Surimi produkty paklausa ES, Siaurés ir Piety
Amerikos ir Azijos rinkose nuolat auga. Kinijoje surimi produktai ypac populiartis d¢l alternatyviy
pakaitaly nebuvimo, nepakankamy kiekiy arba dideliy kainy. Mésos kainos Kinijoje itin didelés, o
paklausa dazniausiai virsija pasiiila. Tuo metu surimi gaminiai yra populiaresni dél mazesnés kainos

ir paprastesnio pri¢jimo.
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Kompanijos pagrindiné su eksportu siejama strategija orientuota i gamybos padaliniy
paskirstyma jvairiuose zemynuose ir produkcijos pardavima gretimose Salyse (taupomi logistikos
sanaudos, o gamybos procesai labiau subalansuoti). D¢l to korporacijoje prasidéjo paskirstymo ir
specializacijos procesai, t. y. kiekviena gamykla gamina tam tikry specifikacijy produkcija, skirta
tam tikrai rinkai. Perdirbimo procesas tampa efektyvesnis, lankstesnis ir greitesnis. UAB ,,Vici

Group* gamybos ir prekybos atstovybés parodytos 4.52 pav.

Sovietsko
gamykla | ]
(surimi) Gamybos padalinys Talino
Ispanijoje ,,Vici Pesca“ gamykla
(2uvys ir surimi) (Zuvys)
Prekybos
atstovybés:
»vici Ukraine® Iy
= Vici Moscow™ I:::::ﬁ:
. . Vici KZ* ., Vici Europe £ .
NV« | (Fuvys)
Gamybos
pagalinys L ]
Kinijoje TUAB ..Vici Group” gamybos padalinys JSC . Vici
Plungéje (Zuvys ir surimi) TSA*
~JS8C
Vici  \J prekybos
China* Prekybos atstovvbé Kaune atstovybe
(surimi)

Gamybos padalinys Peru
JSC . Vici Peru®

(surimi ir Zuvys)

4.52 pav. UAB ,,Vici Group“ gamybos ir prekybos atstovybés pasaulyje [sudaryta autoriaus]

Kaip matyti i§ pateiktos schemos, gamybos ir prekybos atstovybés paskirstytos dideliu

geografiniu atstumu (mélyna strélyté produkcijos uzsakymas, raudona — gamybos uzsakymas).
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Verslo veikimo principas 1§ esmés yra toks: prekybos atstovybés perduoda uzsakovy (tiesioginiy
pirkéju) uzsakymus centrinei Kauno prekybos atstovybei, kuri toliau pagal prekiy specifikacijas
juos skirsto po gamybos padalinius. PavyzdZiui, prekybos atstovybé ,,Vici Europe N.V.“ surenka
uzsakymus 1§ visos Europos ir perduoda juos Kauno padaliniui, kuris toliau uzsakymy vykdyma
padalina tarp gamykly, esan¢iy Plungéje, Latvijoje, Estijoje, Ispanijoje. Prekybos uzsakymai i$
NVS valstybiy perduodami i$ prekybos atstovybiu, esan¢iy Maskvoje, Kijeve ir Almatoje. Pabaltijo
valstybes aptarnauja centrinis padalinys Kaune. Siuos uzsakymus apdoroja ir vykdo gamykla, esanti
Sovetske (specializuoti, NVS rinkoms skirti produktai). Uzsakymus, skirtus Piety ir Siaurés
Amerikos rinkoms, priima ir perduoda prekybos atstovybé, esanti Bostone. Kinijos gamykla veikia
pagal schema du viename, t. y. ten vykdomi ir platinimo, ir gamybos darbai — netiesioginis
eksportas. Kontrolés procesai efektyvis, nes visi uzsakymai pereina per Kauno prekybos atstovybe.

Idiegus Sia globaliu mastu veikiancia tarptautinio verslo schema, eksporto mechanizmai taip
pat palengvéjo. Kroviniai pervezami greiCiau ir pigiau. Gamybos padaliniai gali lengviau
koncentruotis tam tikroms prekéms gaminti, t. y. tame paciame padalinyje nebereikia ruosti keliy
rusiy prekiy, kuriy gamybos technologija yra skirtinga, o peréjimas nuo vienokios prie kitokios
specifikacijos produkcijos gamybos uzimdavo daug laiko. IS esmés eksportas tapo dinamiskesnis,
labiau subalansuotas, paremtas regioniniu paskirstymo principu.

Pagrindiniai Sios eksporto sistemos diegimo privalumai yra:

o Operatyvesnis reagavimas i pirkéjy uzsakymus (dél specializacijos gamybos procesai
tapo spartesni, o logistika greitesné (d¢l sumazéjusiy atstumuy prekiu nebereikia gabenti | kitus
Zzemynus konteineriais).

o Zaliavos yra tickiamos tiesiai i§ perdirbéju dél to, kad gamybos vienetai paskirstyti
priekranciy teritorijose.

o Logistika ir pervezimai tapo pigesni, taip pat buvo supaprastintos pervezimy schemos
(transportuojant vietiniams vez€jams supaprastinami tranzito, muitinés klausimai).

o D¢l darbo pasiskirstymo, operatyvesnio zaliavy tiekimo bendrasis kompanijos
pelningumas padidéjo. Specializuotos prekybos atstovybés leido padidinti uzsakymy skaiciy, o
nauji gamybos padaliniai parduodamos produkcijos kieki.

o Naudojant netiesioginio eksporto schemas atsisakyta kai kuriy rinky aptarnavimo.
Dabar naudojamos prekybos atstovybés prekes pardavinéja globaliu mastu vien tik su ,,Vici Group*
prekés zenklu (d¢l to padidéjo pelnas, pasiektas galutinis vartotojas, greiCiau reaguojama i rinkos
pokycius).

Kalbant apie eksporto strategijas, kurias naudoja korporacija, verta paminéti tai, kad néra
nustatytos bendros visos jos mastu. Priklausomai nuo regiony, taikomos jvairaus profilio
programos. Tiesioginis eksportas naudojamas visoje ES rinkoje, kur visus su marketingu ir
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pardavimais susijusius darbus atlicka centinis Briuselyje esantis padalinys. Cia kuriamos
pozicionavimo ir platinimo programos, reklaminés akcijos, marketingo programos, ieSkoma naujy
rinky. Siaurés Amerikos prekybos atstovybé i§ esmés produkcija parduoda stambioms zuvy
produkty prekybos atstovybéms (su Vici prekés zenklu, kurios véliau marketingo ir kainodaros
programas nustatingja pacios).

Kinijos rinka yra pati savarankiskiausia. Cia, nors ir perémus gamybos padalinj, toliau
gaminama produkcija specifinei Salies rinkai su senais prekés zenklais. Tiesa, pardavimy kontrole
vykdoma i§ centrinés korporacijos prekybos atstovybés.

Pagal aprépties parametrus dazniausiai taikomas diversifikuotas eksportas, o naujose rinkose
(Piety Amerika ir Kinija) tiksliai segmentuotas ir grieztas prekiy paskirstymas (koncentruota
eksporto strategija). Geografiné apréptis, paremta pardavimais atskiruose dideliuose miestuose, o ne
bendrai regiono mastu.

Marketingo programos tapo labiau unifikuotos pasauliniu mastu, labiau populiarinamas
korporacijos prekés zenklas, daznai taikomos panasios bandymy marketingo programos, reklamos
priemoneés. Galima teigti, kad kompanija pamazu artéja prie daugelyje Saliy veikiancios kompanijos
modelio, kai prekeés ir ju pardavimai paremti pagrindine strategija.

Kalbant apie pardavimy apimti, verta paminéti, kad ji padidéjo 40 proc. Atidarius Kinijos
(perimta jau veikianti ir idiegta Vici technologija), Peru (pastatyta nauja gamykla) ir Ispanijos
(perimta jau veikianti jmoné su iSplétota technologija) gamyklas padidé¢jo pagaminamos
produkcijos kiekis, sumazéjo nekokybiSky prekiy kiekis, subalansuoti paskirstymo kanalai. Plunges
gamyklos §iuo metu gali labiau specializuotis ir gaminti prekes tik Pabaltijo valstybéms, Lenkijai ir
Vokietijai, kuriuy specifikacijos yra panasios. UAB ,,Vici Group* gamybos apimties augimas

steigiant naujus padalinius pasaulyje parodytas 4.53 pav.

450
400
350
300
250
200
150
100
50
0]

Plunge, Talinas, Sovietskas X Peu X1 ur Ispanija X2 Kinya

4.53 pav. UAB ,,Vici Group* gamybos apimties augimas, tonomis per dieng [sudaryta autoriaus]

Plungé, Talinas ir Sovetskas (X) yra pirmieji miestai, kuriuose buvo pradéta UAB ,,Vici
Group* Zuvy produkty gamyba. Pastacius nauja gamybos padalini Peru gamybos apimtis padidéjo
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50 tony per diena. Prie naujai suformuoto bloko (X1) prijungus padalinj Ispanijoje apimtis padidéjo
dar 100 tony, o pastarojo junginio papildymas gamykla Kinijoje leido pasiekti rekording 450 tonu
per dieng apimti.

4.5.2. UAB ,,Vici Group* konkurenty Lietuvoje veikla tarptautiniu mastu

Korporacija UAB ,,Vici Group* gerai Zinoma pasauliniu mastu, nes, kaip minéta anksciau,
veiklos procesai yra iSplétoti globaliu mastu. Tarptautinéje rinkoje pirma karta kompanijos
produktai pasirodé jau pries 8 metus (Lietuva tada dar nebuvo ES nare), todél kalbant apie
internacionalizavimo pavyzdzius Lietuvoje (zuvy perdirbimo imonés) galima teigti, kad ji yra
»pionieré* ir inovatoré. Kompanija strategiskai iSnaudoja visas pasitaikiusias galimybes, susijusias
su patogesniu apsiriipinimu zaliavomis arba gamybos balansavimu mazinant darbo jégos arba
logistikos sanaudas. Kompanija, skverbdamasi i naujas rinkas, naudoja tarptautiniy agenty
paslaugas, t. y. netiesioginio eksporto modeliai palaipsniui kei¢iami nuosavomis pardavimo
agentlromis.

UAB ,,Vici Group* verslui plétoti naudojamos ir ES 1éSos. Parengtas naujo gamybos
padalinio — cecho Plungéje statybos projektas (jame pagrindiné salyga buvo ta, kad pagaminti zuvy
ir surimi produktai bus platinami vien ES rinkoje) didzigja dalimi bus finansuojamas bendrijos
léSomis.

Kompanija placiai naudojasi prekybos atstovybiy paslaugomis. Pagrindinis pardavimus
reguliuojantis biuras yra jsteigtas Kaune. Pastarasis tvirtina klienty uzsakymus visoms pasauliniu
mastu iSdéstytoms gamykloms. Visgi verta paminéti, kad per pastaruosius dvejus metus
korporacijos priklausomybé nuo pardavimu padalinio Briuselyje itin sustipréjo. Pastarasis éme itin
grieztai reguliuoti gamybos procesus ir teigti beveik reglamentacinio pobiidZio pasitilymus prekiy
technologiniams pokyéiams ir pakuotés dizainui. Zinoma, tai yra teigiamas veiksnys, bet daznai
kyla vidiniy nesusipratimy korporacijoje, kai vadovybés ir prekybos atstovybés vizija dél tolesnés
plétros nesutampa. Savininkai mato vienokias internacionalizavimo ir plétros perspektyvas, o ,,Vici
Europe N.V.%, turintys tiesioginj ry$i su klientais — kitokius modelius ir schemas.

Kompanijos veiklos padaliniy globaliu mastu kontrolé yra diversifikuota, t. y. dazniausiai
glaudus rySys ir kontrolé palaikoma tarp zemyno prekybos atstovybés, kuri véliau apdorota
informacija ir statistinius duomenis perduoda centriniam Kauno padaliniui ir tame pa¢iame zemyne
veikiantiems gamybos padaliniams.

Korporacija tarptautiniu mastu neatsilieka nuo kity globalioje rinkoje veikian¢iy imoniy, o
daznai sitiloma kokybé¢ ir produkcijos dizainas netgi lenkia kai kurias Zinomas jmones. UAB ,,Vici

Group®“ veikla licencijuota ir tarptautiniy sertifikaty. Tokios visame pasaulyje zinomos
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sertifikavimo ir tyrimy agentiiros kaip ICES, ,,Globefish®, ,,Pescanova®, ,,Tesco”, FAO, ,,Eurofish*
sertifikavo korporacijos gamyba. Tai palengvina internacionalizavimo procesus, padeda lengviau
uzmegzti prekybos sutartis, plésti klienty rata. Kompanijos veikla sertifikuota ir ISO sertifikatais.
UAB ,,Vici Group* gamybos procesuose naudoja pacias moderniausias technologijas (iranga
ir technika pagal specialius originalius uzsakymus tiekiama tik i§ Japonijos, o visi diegimo ir
aptarnavimo po pardavimo darbai atliekami tik Sios Salies specialisty). Kompanija dalyvauja
tarptautiniuose technologijuy plétojimo projektuose. Lietuvoje kompanija investuoja i tyrimo darbus
Kauno technologijos universitete (KTU). Cia kuriamos inovatyvios technologijos surimi produkty
fasavimo procesui greitinti ir kokybei gerinti. Sprgsdama verslo strategijos plétros klausimus,
kompanija naudojasi ir tarptautiniu konsultavimo agentiiry paslaugomis. Samdomi ne tik
specialistai 1§ Lietuvos, bet ir i§ ES. Internacionalizavimo procesai globaliu mastu parodyti 4.14

lenteléje.

4.14 lentelé. UAB ,,Vici Group® chronologiné internacionalizavimo schema [sudaryta autoriaus]

Laikotarpis Europa Azija Afrika P.ir 8. Amerika

1991-1995 UAB ,,Vici Group®, - - -
gamybos cechas
Plunggje

19952000 ,Paljasaatre - - -
Kalatoostus* Estija
(gamybos padalinys)

2000-2002 Gamykla Rygoje (Zuvy - - -

pirsteliai), gamybos

padalinys Sovietske,
,Vici N.V.“

20022005 ,»Vici Nordic* Estijoje - - -

2005-2008 Prekybos atstovybés Investicijos ir akcijy - Gamybos
Latvijoje, Maskvoje, paketo pirkimas padalinys Peru
VarSuvoje, Kijeve, Vietname
Taline
2008-2010 Gamybos padalinys Gamybos padalinys - Prekybos
Ispanijoje (,,Seti*) Kinijoje ,,Vici China‘“ atstovybeé ,,Vici
USA*
2010-... Planas atidaryti dar Planas fsteigti Planas perimti Planas fsteigti
vienq gamybos cechq | Europietisko profilio Zvejybos prekybos
Plungéje prekybos atstovybe | kompanijq prie atstovybe
Kinijoje Maroko kranty Argentinoje

Baigiamajame magistro darbe nagrin¢jamos ir kitos Lietuvos Zuvy perdirbimo kompanijos.
Pagal interviu metu surinkta medziaga UAB ,Norvelita® yra viena didziausiy Lietuvos (bendro
kapitalo su Norvegijos imone) imoniy, veikianciy tarptautiniu mastu. Kompanija turi IFS, IBEN
kokybés sertifikatus, leidzian¢ius prekes vezti | Vokietija, Danija, Svedija, Belgija, Airija, JAV,
Rusija ir kitas NVS $alis. DidZiaja dalj pardavimy sudaro eksportas { ES valstybes. Naudojamasi
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daugiausiai Norvegijos pagrindinés kompanijos prekybos kanalais, bet produkcija platinama su
kompanijos ,,Norvelita“ Zenklu (ateityje planuojama daugiau démesio skirti pardavimams Rusijoje).
Zaliava daugiausia importuojama i§ Norvegijos, taip pat Svedijos ir Islandijos, nes pasiiila vietos
rinkose nepakankama. Kompanija dalyvauja tarptautinése parodose.

UAB ,Lignesa® yra sékmingai tarptautiniu lygiu veikianti imoné. Didelé dalis zaliavy
perkama vietos rinkose, o kita importuojama i§ Norvegijos ir Argentinos. Prekés per prekybos
atstovybes platinamos ES rinkoje, bet daugiausiai produkcijos parduodama Lietuvoje. Kompanija
produktus gamina dviejose gamyklose, o internacionalizavimas, paremtas produkcijos gamybos
perkélimu i kitas Salis, néra numatytas. UAB ,,Lignesa“ turi tarptautinius ir ES higienos sertifikatus,

o visa veikla standartizuota pagal aukstus IBEN, ICES reikalavimus.

4.5.3. UAB ,,Vici Group“ SSGG S analizé

UAB ,,VICI Group*“ SSGG analizé parodyta 4.54 pav.

- Stiprybés l - Silpnybés l

1.Didelis produkty vumas ir 1 Nesuformuotas prekés
gamybos vienety Zzenklas Azijos ir Amerijos
paskirstymas geografine Zenynuose
RIS 2. Nepakankamas
2. Plagios veiklos rinkos ir apsiripinimas zuviy ir
sukaupta tarptautinés veiklos surimi Zaliava
patirtis 3. Priklausomybénuo
3. Naudojamos inovaty vios prekybosatstovybes . Vici
technologijos EuropeN. V.«
4. Suformuotas stiprus prek es 4. Dideles produkcijos
zenklas Europosrinkoje @ N kainos

1. Augantis alternatyviy

prekiy irmportas } Amerik os
ir Europosrinkas i3
Tolinuiju Ryty
2. MazZ¢janty s Zuvy istekliai
ir didéjangios ju kainos
onaliz 3. Stipr&jantys
Afrikaoje reglarnenlacinial Zuvy
4, Zvejybos komp anijy kokybeci skirtircikalavimai
priekranciy zonose jsigijimas 1. Kai kuriy valstybin
5. Gamybos padaliniy gricFta protckcionistiné
perkélimas j Kinijosrinka politika verslo is kit
valstybiy atZvilgiu

+ Galimyvbés = Grésmes

4.54 pav. UAB ,,Vici Group* SSGG analizé [sudaryta autoriaus]
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Didziausias kompanijos turimas privalumas yra didelis prekybos atstovybiy ir gamybos

padaliniy skaicius.

4.5.4. Naujo gamybos cecho finansiniy rodikliy skai¢iavimas

Baigiamajame magistro darbe skaifiuojami naujo gamybos cecho statybos projekto
pelningumo rodikliai. Siam tikslui naudotasi banky duomenimis ir i§ interviu su UAB ,,Vici Group®
pagrindinés prekybos atstovybés ,,Vici Europe N.V.“ vadovu gauta informacija. Sioje dalyje
skai¢iuojami projekto naudingumo rodikliai, 1éSy skolinimosi galimybés ir paskolu kainos,
kainodaros pokyc¢iai po projekto igyvendinimo, pardavimo apimties kaita, projekto rizikingumas,
pinigy srautai.

Konkreciu statybos projekto atveju galima naudotis dviem finansavimo Saltiniais:
ilgalaikémis paskolos ir ES parama Zuvy perdirbimo verslui plétoti. Zinoma, pastarasis biity
daugeliu atvejy daug efektyvesnis, bet jo nepakaks visam projektui igyvendinti. Tokiu atveju teks
naudotis banky teikiamomis ilgalaikémis paskolomis.

Projekto vadovai tik i§ dalies gali jvertinti galima projekto kaina, nes $iuo atveju tikruosius
skaiCius pateiks statybos darbams atlikti pasamdyta statybos bendrové. Remiantis UAB ,,Vici
Group* gamybos direktoriaus informacija, preliminari projekto kaina yra 12 min. Lt (iskaitant ne
vien statybos projektavimo, statybos, bet ir irenginiy pirkimo ir bendruosius irengimo darbus).

Formuojant kapitala yra apskaiciuojama, kiek reikés, kad biity pastatyti pastatai ir statiniai,
Isigyti {rengimai, masinos, transporto priemongés, prietaisai, skai¢iavimo technika, jrankiai ir kitos
reikalingos priemongs.

Suma, kuri bus panaudota pastatams ir statiniams, galima apskaiciuoti pagal Sig formulg:

Kpast = K + Ksim + Ko, (1)

¢ia: Ky, — kapitalo {d¢jimai medziagoms;

Ksm — kapitalo jdéjimai statybos ir montavimo darbams;

K, — kapitalo jdéjimai projektavimui.

Pagal (1) formulg apskaiciuotas projekto igyvendinimui reikalingas kapitalas yra:

Kpast =7,2+3,8+1=12mln. Lt

Tarkime, kad 3 mln. Lt suma bus skirta ES. Tokiu atveju likusi dalis turés biiti finansuota
banky. Tam, kad sumazinti rizikos laipsnj ir supaprastinti paskolos gavimo procediras, skolintis
reikéty i§ keliy banky. Tam galima pasinaudoti uZsienio arba vietos banky teikiamomis

paslaugomis. Reikéty detaliai iSnagrinéti ju teikiamus privalumus ir skolinimosi kaina.
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Paskola i$ triju banky: SEB — 4 min. Lt, ,,Swedbank® — 4 miIn. Lt, ,,Nordea“ — 1 min. Lt.
Paskola sudétiniy paliikany pagrindu (paliikanos, priklausancios ankstesniems metais, tampa Siy
mety pagrindine suma). Siy mety paliikanos apima paliikanas, kurios buvo uzdirbtos ankstesniais
palukany laikotarpiais, esant tokioms normoms: SEB — 6,4 proc., ,,Swedbank“ — 6,7 proc.,
»Nordea“ — 8 proc. Pirmo banko paskola suteikiama 10 mety, antrojo — 6 metams, o tre¢iojo — 5
metams. Banky paskolos bus dengiamos 1€Somis, gautomis i§ padidéjusiy pardavimy. Atlikti
skai¢iavimai (Zr. D prieda), rodo, kad visy triju pasirinkty banky skolinimosi kaina skiriasi.
»Nordea“ paliikanos yra pacios didziausios dél to, siekiant sutaupyti 1éSy, pasirinktas tik 5 mety
terminas. SEB ir ,,Swedbank* sitilomos paliikany normos yra panasios. SEB banke paimta paskola
grazinimo dieng yra 80 proc. brangesn¢ nei pirma paskolos diena, ,,Swedbank* paskola yra 47 proc.
brangesne, o ,,Nordea* — 46 proc. brangesné. Akivaizdu, kad banke ,,Nordea* paimta paskola yra
pati neekonomiskiausia.

Analizuojant kainodaros pokycius, verta paminéti, kad bus galima naudoti ir atnaujintus
kainos mechanizmus. Tam didelés itakos turés sumazéjusios darbo jégos iSlaikymo sanaudos.
Skaiciuojama 300 g visiSkai paruoStos kraby lazdeliy pakuotés kaina. Kaina A — kainos
skaiCiavimas ir rodikliai iki projekto pradzios, kaina B — kainos skai¢iavimas ir rodikliai po projekto

igyvendinimo. Kainodaros pokyciai pasibaigus naujo cecho statybu projektui parodyti 4.15

lentel¢je.

4.15 lentelé. Kainodaros pokyciai pasibaigus naujo cecho statyby projektui [sudaryta autoriaus]
Eil. nr. ISlaidy pavadinimas Kaina A Kaina B
| Kintamosios iSlaidos -

1| 1) Surimi, 2) Krakmolas, 3) Kiau$iniy milteliai,
4) Soja, 5) Dazai, 6) Paruostas vanduo, 7) 1,5 1,5
Skoniai ir stabilizatoriai

2| Pakuoté ir etiketés 0,1 0,1

3| Stakliy eksploatavimas 0,2 0,3

4| Elektra 0,05 0,1

5| Darbo uzmokestis 0,7 0,15

6| Kitos (nenumatytos i§laidos) 0,03 0,01
IS viso: 2,58 2,16

11 Pastoviosios iSlaidos -

1| Administracijos i$laidos(50 proc. nuo
darbininko uzmokes¢io (0,5%0,1) 0,35 0,075

2 S?c1ahn1§.draud1mas — 31 proc. nuo darbo 0.1085 0,02325
uzmokescio

3| Transporto i§laidos 0,139 0,145
I$ viso: 0,5975 0,24325

Gaminio savikaina: 3,1775 2,40325
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Kaip matyti i§ pateikty duomeny, skaiciuojant kaing nesikeicia tik parametrai, susij¢ su
zaliavy kainomis, pakuote. Tuo metu tokie kriterijai kaip stakliy eksploatavimas (jis taps brangesnis
del sudétingesniy prieziiiros procediiry), elektra (jos bus sunaudota daugiau automatizavus veiklos
procesus), darbo uzmokestis (jis sumazeés dél gamybos automatizavimo, dél to reikés Zymiai maziau
darbo jégos), transporto islaidos (jos iSaugs dél padidéjusiuy transporto srauty) keiiasi. Naujo
projekto igyvendinimas leidzia sumazinti galutinio produkto kaina nuo 3,1775 Lt uz vieneta iki
2,40325 Lt uz vieneta, o tai sudaro net 32 proc.

Sprendimy rezultaty nepastovuma apibudina rizikingumas. Kuo labiau kinta rezultatai ir kinta
ju tikimybés, tuo didesnis rizikingumas. Sprendimo rezultaty nepastovumas geriausiai gali biiti
apibiidinamas pagal tikimybiy skirstinius. Sprendimai, kurie daznai kartojasi, gali remtis
objektyviomis tikimybémis, o nauji sprendimai priimami pagal subjektyvias tikimybes. Versle
dazniausiai jomis ir remiamasi, o jy nauda ne mazesn¢, lyginant su objektyviomis tikimybémis [61].

Teigiama, kad pasirinkus skirtingas projekty atmainas ir keiciant tam tikrus ju parametrus
(irenginiy kainas, statybos kainas, statybos apimtj ir kt.) ju abiejy kaina bus 12 min. Lt, abieju
igyvendinimo laikas — 3 metai, o pritraukiamy investicijy kaina 10 proc.

NPV = CB, + CBy/(1+r) + CBy/(1+r)* + CBs/(1+r)’, )

¢ia: NPV — dabartiné grynoji projekto verte;
r — diskonto norma;
CBy — projekto pinigy srautai projekto pradzioje;
CBy— projekto pinigy srautai ,,n“ metais.

Naujo gamybos cecho statybos projekto rizikingumo vertinimas parodytas 4.16 lenteléje.

4.16 lentelé. Naujo gamybos cecho statybos projekto rizikingumo vertinimas [sudaryta autoriaus]

Rodikliai Projektas A Projektas B

Investicijos, min. Lt 12 12
Vidutiniy metiniy pajamy vertinimas:

e Pesimistinis 4.5 3,2

e Labiausiai tikétinas 6 7,2

e  Optimistinis 7,5 8,6
NPV jvertinimas:

e Pesimistinis -1,12 -1,08

e Labiausiai tikétinas 1,47 1,69

e  Optimistinis 2,1 2,6
NPV diapazonas 3,22 3,68

Gautos NPV diapazono reikSmes parode¢, kad B projektas yra truputj rizikingesnis.

Projekto pinigy srauty analizavimas:
PB=Y(CB,)/(1+r)' 3)
=0
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¢ia: PB — esama projekto verte;

CFi, — pinigy srautai.

FB= nZCB+(1+r)“‘t (4)
¢ia: ; ;)3 — blisimoji projekto verte;

CB,, — pinigy srautai.
4.17 lenteléje parodyti projekto pinigy srautai, apskaiciuoti pagal 3 formulg.

4.17 lentelé. Projekto pinigy srauty analizavimas [sudaryta autoriaus]

Mety pabaiga | Pinigy srautai, CF;, min. Lt
0 - 12.
1 2
2 2,8
3 3,3
4 9
5 9

Paliikany norma lygi 10 proc.

Jeigu projekto realizavimas baigtusi iki 2 min. Lt jplauky gavimo laiko momentu (t=1), tai
nuostoliai prilygty tik pradinei investicijai. Projekto balansas tada biity:

PB (10)p=-12

PB (10);=-12*(1,1)t2=-11.2

PB (10),=-11,2 (1,1) + 2.8 =-9,52

PB (10);=-9,52 (1,1)+ 3.3 =-7,712

PB (10),=-7,712 (1,1) +9=1,1108

PB (10)s=1,1108 (1,1) + 9 =10,222

Jei projektas realizuojamas iki galo (t=5), tai galutiné projekto balanso verté¢ PB (10)s buty
lygi visy projekto pinigy srauty biisimajai vertei.

FB=-12(1,1)° +2(1,1)* + 2,8(1,1)° + 3,3(1,1)* + 9(1,1)! + 9 = 10,222.

Biisimieji projekto srautai parodyti 4.55 pav.

A

PB(10)s =10,2

PB(10)4=1,1

v

PB (10);=-7.12

PB (10)o=-12
L1 PB(10),=95
PB (10)= -11,2

4.55 pav. Statybos projekto pinigy srautai [sudaryta autoriaus]
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Pelningumo rodikliai.

Tarkime, kad igyvendinus projekta pardavimo apimtis bus didinama po 10 t per diena, kol
bus pasiekta 240 t per dieng apimtis. Teigiama, kad projekto igyvendinimas leis perZzengti 240 t per
diena riba uzémus naujas rinkas. Tokiu atveju bendroji gamybos apimtis iSaugs iki 100 t.

Bendrojo pelningumo rodiklis (BP) vykdant gamyba iki projekto bus lygus:

BP=bendrasis pelnas/metiné pardavimy apimtis=(800000000x4—
800000000%2,41)365/800000000x4=12,7/32=0,39 Lt.

Nenuostolingumo (liizio) taskas (NT) — tai pardavimy apimtis, kuriai esant imonés
bendrosios iSlaidos (kintamosios iSlaidos plius pastoviosios islaidos) yra lygios bendrosioms
pajamoms.

NT=Pastovios iSlaidos/Kaina—Kintamos i§laidos=2400000/2,4-2,16=10000000  vnt.
Projekto atsipirkimo laikotarpis (AL): I — 1,4; I — 2,6; III — 3,3; IV — 5; V — 6,7; VI — 8,2. Kai
bendra projekto kaina 12 mln. Lt: 3/(3,3/5)=3,66 mety.

4.6. Tyrimy apibendrinimas ir pastabos

Atlikus tyrimus, galima pateikti Sias pagrindines i§vadas ir pastabas:

o Zuvy perdirbimo sektorius pasaulyje néra stabilus. Per pastaruosius kelerius metus
iSrySkéje probleminiai veiksniai (ypac¢ susij¢ su blogéjancia zuvy prekiuy kokybe dél mazéjanciuy
zuvy istekliy, vartotoju sunkiai nuspéjamu skoniy keitimusi, grieztéjanciais valdziy reikalavimais ir
reglamentais) itin apsunkina bet kokius internacionalizavimo procesus. Gamintojai $iuo metu
naudoja itin originalias, greitai investicijas susigrazinti leidZiancCias strategijas, kurios labiau yra
pagristos trumpalaikiu sinergijos iSnaudojimu tam tikroje geografinéje vietovéje, o ne ilgalaikiu
bendradarbiavimu.

. Lietuvos zuvy perdirb¢jai daugiausiai démesio skiria vidaus konkurencijai ir plétrai bei
isitvirtinimui  Lietuvos rinkose. Eksporto strategijos dazniausiai biina paremtos netiesioginio
tarpininkavimo principu. AkivaizdZiai neiSnaudojamos ES paramos galimybés, dalyvavimo
klasteriuose veikla, panaudojama pernelyg daug zmogiskojo kapitalo, o produkcija ir marketingo
programos nelankscios. Lietuvoje netolimoje ateityje imoniy nykimo fenomenas dar labiau iSryskés,
o rinkoje pradés vyrauti oligarchinio pobiidzio konkurencija tarp keliy stipriausiy gamintoju.
Gamintojy neefektyvia veikla rodo ir didéjantis Zuvy produkty importas. Tai reiSkia, kad vietos
gamintojai, nepakankamai produktyviis ir versliis net vietos vartotoju poreikiams patenkinti.

o Zuvy perdirbimo sektorius Tolimuosiuose Rytuose nuosekliai auga. Anksé¢iau
primityviomis ir nekokybiska produkcija gaminanciomis laikytos valstybés, tokios kaip Kinija,
Tailandas, Vietnamas, Hong Kongas, Siaurés Koréja, Malaizija, Indija, §iuo metu aktyviai verziasi i
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silpstancias ES ir JAV rinkas, kuriose akivaizdziai nebepatenkinama susidariusi zuvy produkty
paklausa. Pastarosios valstybés naudojasi tobul¢janciomis logistikos galimybémis, didziuliais zuvy
iStekliais, diegiamomis naujausiomis technologijomis, o pastaruoju metu ir tarptautiniy vertinimo ir
standartizavimo organizacijy sertifikatais. Nors eksportas dazniausiai paremtas netiesiogine
tarpininkavimo veikla, Siuo metu pastebimos ir pirmosios pardavimo galutiniam vartotojui
iniciatyvos. Galima manyti, kad plétros perspektyvos isliks ir ateityje, o uZimama rinkos dalis ES ir
JAV turéty didéti.

o ISsivysciusiy valstybiy perdirbéjai eksporta orientuoja i pardavimus vietinei rinkai.
Tokiu budu i§ dalies kontroliuojama konkurencija i§ Tolimyjy Ryty valstybiy gamintojy,
iSnaudojamas pelningesniy rinky efektas. Pastaryjy regiony Zuvy perdirbimas silpnéja. Gamintojai
perdirbimo padalinius daznai perkelia i maziau iSsivysCiusiy valstybiy vandenis, naudojasi
sutartimis paremta veikla, o patys jungiasi i tikslinius verslo klasterius (technologinei plétrai,
marketingo ir vadybinés patirties didinimui). Galima manyti, kad ateityje bus stebimas tolesnis

gamybos koncentravimo fenomenas.
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5. EKSPORTO PLETROS STRATEGIJA (AUTORIAUS MODELIAI)

5.1. Eksporto strategija, taikytina globaliu mastu (Vakary Europos jmonés)

Daugelis autoriy savo darbuose nagringja eksporto marketingo strategijas, kurios kuriamos
tvertinus vidinius kompanijos iSteklius ir iSoring aplinka, kurios kompanija reikSmingai paveikti
negali.

Pirmasis sitilomas modelis taikytinas stambioms pramoninio pobtidzio kompanijoms, kurios
turi didelius gamybos pajégumus, iStobulintus produktus ir tam tikra eksporto patirti bei
suformuotas marketingo programas. Modelis pradedamas nuo veiksniy, skatinanciy imong
produktus pateikti kitai rinkai, analizés. [vertinami reaktyvis ir proaktyviis parametrai. Reaktyviis
parametrai taip pat gali buti sietini su laikinu situacijos koregavimu (pavyzdziui, jei imoné
pardavingja sezonines prekes, tai pra¢jus paklausos periodui ji bus priversta (reaktyvus veiksnys)
produkcija pasitlyti uzsienio rinkoms). Proaktyviis motyvai labiau susij¢ su imonés vadovy
interesais ir noru pasiekti masto ekonomija, didesni pelna. Nustacius veiksnius, skatinan¢ius imonés
plétra, yra iSkeliami tam tikri konkretis su eksportu susij¢ tikslai, kurie gali buti strateginio
(gairémis nusakyti sietini tikslai susij¢ su imonés plétra, produkto tobulinimu, prekés zenklo
stiprinimu) ir finansinio pobudzio (ko, per kiek laiko norima pasiekti: pardavimy apimtis, vieneto
kainos pokytis, pelno poky¢iai ir kiti rodikliai).

Aplinkos analiz¢ yra vienas i§ svarbiausiy parametry, kuriy tinkamas jvertinimas gali lemti
bendra eksporto marketingo strategijos s¢kmg. Vidinés aplinkos analizé¢ yra susijusi su iStekliy,
kuriuos turi sukaupusi jmon¢, vertinimu. Cia itin svarbu nustatyti visas stipriasias ir silpnasias puses
(SSGG analiz¢). Konkurencingumas vietiné¢je rinkoje, tam konkurencingumui iSlaikyti taikomos
marketingo programos, produkto patrauklumas ir kiti parametrai itin svarbiis vertinant viding
imoneés aplinka. Finansiniai pajégumai itin svarbus veiksnys, jei nusprendus eksportuoti galimi
kredito gavimo sunkumai ir apribojimai tiek vietinéje, tiek uzsienio rinkoje.

ISorés aplinkos vertinimas (kalbant apie eksportui tinkamas Salis) atliekamas trimis
aspektais: vertinami Saliy blokai (pasiZymintys panaSiai kriterijais), atskiros Salys ir galiausiai
specifiniai segmentai tose Salyse. Atlikus §ia analiz¢, gaunamas bendras verslo aplinkos vaizdas,
leidziantis nustatyti, kokia rinkos uzémimo strategija naudoti, kokiam produktui, i kokius
segmentus skverbtis. Zinoma, atlikus tam tikrus tyrimus ir nusta¢ius, kurios kombinacijos bus
efektyviausios duotuoju momentu, bus privalomi ir tam tikri imonés struktiiros, gamybos padaliniy,
logistikos, produkto kiekvienai rinkai ar net segmentui poky¢iai. Eksporto marketingo strategijos

formavimas stambioms pramoninio pobiidzio imonéms parodytas 5.56 pav.
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Imone plétrai motyvuojantys veiksniai:

A - Reaktyviis
- Proaktyviis
v v
Trumpalaikiai (laikini) ILGALAIKIAI SU EKSPORTU
esamos situacijos korekcijai SIETINI TIKSLAI

reikalingi tikslai

---------------------------------------- . salis 01 (segmentavimas)
~Salis 02 (segmentavimas) <
A . galis 03 (segmentavimas)

e Finansinio profilio
e  Strateginio profilio

Vidiné (imonés) aplinka:

- konkurenciné padétis (pranaSumai,
siektini parametrai);

- suformuotas produktas (pranasumai
pries kitas prekes, tobulintini
veiksniai);

- marketingo programos, ju
pritaikomumas vietingje rinkoje;

- organizacijos personalo pajégumas;

- organizacijos finansiniai pajégumai ir
finansinés paramos gavimo galimybés;
- eksporto programy efektyvumas,
precedentai;

SSGG

ISoriné aplinka (Saliy grupés, Salys,
skirtingi segmentai):

- konkurencinés aplinkos analiz¢;

- platinimo ir paskirstymo kanalai;

- prognozes ir likesciai;

- uzsienio klienty analizé (skirstymas {
grupes pagal novatoriSkuma ir
konservatyvuma);

- marketingo programos, kurias naudoja

hN

A 4

vietiniai pardavéjai;
- kredity prieinamumo galimybés.

PEST

/

Bendra eksporto marketingo strategijai kurti suformuota aplinka

Eksporto strategijos
- Regioniné strategija (R)

Produktas:

- Koncentracijos strategija (K)
- Diversifikaciios strategiia (D)

galig grupés

Grupé 1:

A 4

Grupé 2:

Salis 01 (segmentavimas)
§alis 02 (segmentavimas) ;
Salis 03 (segmentavimas) e :

Optimalios kombinacijos

Kombinacija (strategija) . . .
1. R-A 0l <«> Marketingo priemonés
2 R; B; 0 kiekvienai kombinacijai
3.
1
\4

Reikalingi pokyciai skirtingoms strateginéms alternatyvoms jgyvendinti

5.56 pav. Eksporto marketingo strategijos formavimas stambioms pramoninio pobiidZio jmonéms [sudaryta

autoriaus]
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Siuolaikiniame versle itin svarbu ne tik stiprinti savo produktus, savo marketingo programas
ir eksporto strategijas, bet ir dalintis informacija, keistis ziniomis siekiant bendry tiksly.

Antrasis autoriaus sitilomas modelis gali biiti taikomas Siuolaikinéms ir atviroms zuvy
perdirbimo kompanijoms, turinioms iSplétota viena i§ veiklos komponenty (stiprus ir kokybiskas
produktas, zZinomas ir tvirtas prekés zenklas, dideli gamybos pajégumai ir technologiniy inovacijy
panaudojimas, geros ir efektyvios marketingo programos ir kompetentingas tarptautiniu mastu
gebantis dirbti personalas).

Kaip minéta anksciau, klasteriy nauda plétojant Zuvy perdirbimo versla yra itin svarbi.
Zinoma, jungimasis i juos ir konsoliduoty pastangy plétra dél didesnio produktyvumo ne visada yra
priimtinas konservatyvesniy imoniy (ypa¢ pereinamosios ekonomikos Salyse). Modelis, paremtas
klasteriais, sitilo detalia kompanijos vidinés padéties analize ir atidy uZzsienio rinkos aplinkos
tyrima, leidziant{ kompanijai pasirinkti kokio pobiidzio klasteris duotuoju momentu reikalingas.
Priklausomai nuo imonés dydzio ir vieno ar kito aplinkos veiksnio nevisisko iSnaudojimo galimos
kelios strategijos ir jungimasis | zuvy zaliavos tiekéju klasteri, inovacijy ir technologiju plétros arba
pardavimy skatinimo klasterj, taip pat klasterius, kuriuose kompanijos konsoliduojasi, naudoja
gamybos ir valdymo sutartis.

Klasteriais paremta eksporto strategija parodyta 5.57 pav.

Ilgalaikiai su jungimusi j klasterj sietini
strateginio ir finansinio pobiuidZio tikslai

/\

« L

Vidiné (jmonés) aplinka: ISoriné aplinka (Saliy grupés, Salys,
-4P; skirtingi segmentai):

- konkurencingumas; - uzsienio rinkos plétros tendencijos;

- finansinis stabilumas; - konkurentai uzsienio rinkoje;

- organizacijos lankstumas ir - PEST parametrai uzsienio rinkose;
kompetencija; - pirkéjy uzsienio rinkose analizé.

- gamybiniai pajégumai;

- tarptautinio verslo patirtis.

y

Bendra eksporto marketingo strategijai kurti suformuota aplinka

v

Klasteriy analizé

[ Klasteris A ] [ Klasteris B ] [ Klasteris C ]

Strategija Al Strategija A3

5.57 pav. Klasteriais paremta eksporto strategija [sudaryta autoriaus]

Strategija A2
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Siuolaikinis verslas plétojamas nejtikétinai sparéiu tempu ir reta kompanija nuosekliai
plétoja ji pagal klasikines internacionalizavimo schemas. Kartais net mazesnés kompanijos gali
pradéti eksportuoti net neturédamos stipriy gamybiniy pajégumy ar finansiniy istekliy. Tai imanoma
naudojant gamybos (kai tam tikro produkto gamyba yra perkeliama { geresniais iStekliais, pigesne
darbo jéga pasizymincias Salis), valdymo (kai profesionaliis, ne imonei pavaldiis Zmonés uzsiima
imongés valdymu, strategijos kiirimu, marketingo ir eksporto strategiju kiirimu) sutartis, francizes,
jungiantis { strateginius aljansus.

Autoriaus sitloma schema yra skirta imonei, kuri yra pakankamai maza ir naudodama
anks¢iau minétus metodus gali uzsiimti eksportu. Tokiu atveju vietiné rinka nebitinai turi biiti
uzpildyta, nes imanomas ir prieSingas variantas, kai joje plétra realiai néra jmanoma d¢l tam tikry
objektyviy priezas€iy (politinis spaudimas, teisin¢ ir mokestiné bazé, konkurenty veiksmai).
Modelis orientuotas i eksporto dinamiska paskirstyma, nedarant dideliy materialiyju investicijy,
susijusiy su jungimusi | klasterius arba gamybos padalinio statyba. Schemoje parodytas projektas
imanomas, jei kompanija turi stipry prekés zenkla, o gamybos pajégumai néra pakankami
potencialiai galimai paklausai patenkinti.

Sio modelio privalumai: i$saugomas identitetas ir nepriklausomybé nuo kity klasteryje
dalyvaujanc¢iu korporaciju (tokiu biidu i§saugomos technologinés ir vadybinés paslaptys) ir verslo
rizikos mazinimas iki minimalios pakopos. Neturint materialy investiciju kitose Salyse
nerizikuojama patirti dideliy nuostoliy dél strategijos klaidy. Modelis, kaip ir anks¢iau aprasytieji,
reikalauja i$sikelti pradini su eksportu siejama tiksla ilgalaikéje perspektyvoje, iSanalizuoti viding ir
iSoring imonés aplinkas. Véliau strategija dalinama i dvi dalis — eksporta i§ savo Salies ir su turimais
gamybiniais pajégumais arba sutartimis paremta eksporta i§ kity Saliy panaudojant kity Saliy
perdirbéjy gamybos pajégumus.

Modelis galimas, kai gamyba savoje Salyje yra visiSkai sustabdoma, o visi su tuo susij¢
veiksmai perkeliami | kitas valstybes. Tokiu biidu gaminanti pusé¢ turi pakankamus uzsakymy
kiekius ir galimybe pasiekti masto ekonomija (produkcija gaminama su kitos kompanijos zenklu,
panaudojant licencijuota technologija ir technologinius parametrus), o sutarties iniciatoré ir prekés
zenklo savininké naudojasi auganciu pelnu, paprastéjanciais valdymo ir kontrolés mechanizmais
(vieneto sanaudos mazg¢ja, o produkcijos pardavimo pajamos auga dél sumazéjusiy zaliavy kainy ir
pigesnés gamybos). Modelis kompanija steigéja perorientuoja i virtualios korporacijos, veikiancios
globaliu mastu forma (materialiy iStekliy tokia jmoné neturi). Tai imanoma turint stipry prekés
zenkla, kompetencijas dirbti globaliu mastu, iSplétotas technologijas, kuriy panaudojimas leidzia
mazinti gamybos iSlaidas.

Kombinuotais metodais paremta eksporto strategija parodyta 5.58 pav.
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Ilgalaikis eksporto marketingo
strategijos tikslas

e Finansinio pobiidzio

e  Strateginio pobudzio

ISoriné tarptautiniu lygmeniu aplinka
- konkurenty padétis;

- prekés, kurios jau sitilomos uzsienio
rinkose;

- PESTEL analizés elementai.

A

Vidiné (imonés) aplinka:

> - suformuotas produktas, jo silpnosios
ir stipriosios puses;

Eureseensesssessessessessnesesnesesnend »| - organizacijos valdymas;

A

- finansinis stabilumas;

- marketingo programos ir ju
stabilumas.

Eksportas i§ savo Salies (Valdymo Eksportas i$ Kitos $alies (reeksportas
sutartis) naudojant Gamybos sutartis)

A=l

Salis A Salis B Salis C

\4 Kombinuota eksporto marketingo strategija

O > Poky¢iai, reikalingi eksporto marketingo strategijai jgyvendinti

5.58 pav. Kombinuotais metodais paremta eksporto strategija [sudaryta autoriaus]

Pagal teorinés ir analitinés daliy rezultatus pasiiilytos strategijos Vakary Europos ir Siaurés

Amerikos jmonéms.

5.2. Eksporto plétros strategija, taikytina Lietuvos Zuvy perdirbéjams

Lietuvos zuvy perdirbéjams biidinga individuali veikla ir eksportas, pirmiausia paremtas
produkcijos pervirSio vezimu i kaimynines rinkas, kuriose gaunamas pelnas nepadeda pasiekti

masto ekonomijos ir negarantuoja su eksportu siejamy pajamy padidéjimo. Sidllomas modelis

124



taikytinas stambesnéms ir lyderio pozicijas turinioms imonéms, kurios jau yra pradéjusios
vienokius ar kitokius internacionalizavimo procesus. Mazoms kompanijoms rinkoje reikéty palikti
tik stipriausius produktus, labiausiai pripaZistamus vartotoju. Tokiu budu prekés Zenklas bity
stiprinamas, o turima rinkos dalis nepasikeisty. Vieno ar kito produkto tobulinimas, sudaryty
galimybes pradéti ir eksporto veikla. Véliau gaminius buty galima pasiiilyti kaimyninéms Latvijos
ir Estijos arba Lenkijos rinkoms (pazymeétina tai, kad zuvy produkty eksportas i Lenkija i§ Lietuvos
yra pastebimai mazas, o turint omenyje Sios Salies rinkos dydi, galima teigti, kad marketingo ir
pardavimy programos néra pakankamai iSplétotos). Galima teigti, kad maZosios imonés turi pereiti
»paruosiamaja“ stadija, kuri leisty panaudoti toliau nurodyta modeli, paremta nedideliy klasteriu
formavimu.

Kaip minéta anksCiau, Lietuvos stambiosios kompanijos eksporto veiksmus labiausiai
koncentruoja { kaimynines valstybes, o tolimesnéms rinkoms aptarnauti dazniausiai naudojamos
prekybos atstovybiy paslaugos ir netiesioginio pardavimo modeliai, negarantuojantys prekés zenklo
stiprinimo ir vartotoju rato formavimo (dazniausiai prekés parduodamos su prekybos atstovybés ar
kitos kompanijos prekés zenklu ir pakuote).

Lietuvos zuvy perdirbéjai naudoja vadinamaja ,,Piggyback® strategija, kuri yra paremta
prekiy perdavimu ir pardavimu kitai kompanijai, prekes platinanciai kaip savas. Tai néra
strategiSkai parankus ir logiskas sprendimas, jei kompanijos planuose yra ambiciju pradéti
savarankiskus eksporto ir ekspansijos veiksmus.

Kaip buvo minéta analitingje dalyje, Lietuvos zuvy perdirbéjai pakankamai mazais kiekiais
savo gaminiy iSveza | NVS valstybes. Turint omenyje kaimyninés Rusijos, Baltarusijos ir Ukrainos
rinky dydzius, galima teigti, kad aktyvus prekiuy eksportas i Sias valstybes akivaizdziai padidinty
Lietuvos perdirbéju produktyvuma, leisty pasiekti masto ekonomija, pasinaudoti tam tikromis
zaliavomis.

Toliau parodytas modelis Lietuvos perdirbéjams sitlo kurti individualius nedidelius
klasterius, kurie leisty konsoliduoti turimus iSteklius ir pasiekti sinergija keiciantis vadybos ir
gamybos paslaptimis. Susijungusios kompanijos biity pajégios:

1. Jungtis i ES arba net Siaurés Afrikos krantuose veikian¢ius Zuvuy perdirbimo
klasterius, kuriuose biity galima dar labiau patobulinti gamybos technologija, pasinaudoti sutartimis
paremtos gamybos privalumais (gaminant kity Saliy zuvy perdirbéju produktus pagal licencijos ar
franSizés sutartis), uzimti naujas rinkas ir savo produktus parduoti jose.

2. Pradéti savarankiSkus eksporto veiksmus tolimesnése ES rinkose arba uz ES riby.
Siuo atveju bity panaudotas tiesioginio eksporto modelis, kuris leistu produkcija parduoti tiesiogiai

prekybos centrams, o kompanijos prekés zenklas tapty zZinomas platesniu geografiniu mastu. Verta
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paminéti ir tai, kad tokiu atveju biitini i§samiis rinkos tyrimai ir analizé, kad marketingo programos
tapty maksimaliai pritaikomos nehomogeniSkose rinkose.

3. Trecioji eksporto alternatyva yra susijusi su prekiy gabenimu ir pardavimu NVS
valstybése. Siuo atveju galima pasiekti masto ekonomija, o sustiprinus pozicijas §iose valstybése,
strategija vél perorientuoti | anksc¢iau pateiktus du variantus. Plétra { Rusijos rinkas galimai suteikty
pri¢jima prie nauju zuvy istekliy Saltiniy, t. y. atsirasty galimybé Zzaliavas pirkti Rusijos rinkoje
(verta paminéti, kad suzvejojamy Zuvy kiekis Rusijos Siauriniuose vandens regionuose yra vienas i§
didziausiy pasaulyje, o perdirbimo apimtis néra adekvati ir proporcinga zvejybos mastams). Plétra i
Rusijos rinkas leisty pasiekti masto ekonomija, o pardavimai Ukrainos ir Baltarusijos rinkose
galimai suteikty privalumuy dél to, kad Siose valstybése dauguma zuvininkystés produkcijos yra

importuojama. Eksporto strategija Lietuvos zuvy perdirbéjams parodyta 5.59 pav.

1 etapas 2 etapas 3 etapas

Jungtinés
korporacijos

L)
Kooperacija su
kita kompanija ir
mini klasterio
sukiirimas

Vidiniy W

kompetencijy
stiprinimas vidaus

individualus
eksporto veiksmai j
naujas rinkas

Konsoliduotos
Imoneés jungimas i
Europos Sgjugos
Kklasterius

rinkoje

N B
Jungimasis su panasaus :
profilio kompanija vidaus EE:iksportas L }tq
rinkoje siekiant konsoliduo uropc_)s =
oje siekian o
turimus isteklius

5.59 pav. Eksporto strategija Lietuvos Zuvy perdirbéjams [sudaryta autoriaus|

Taikant bet kuria i§ anksCiau nurodyty strategiju bitinas kompanijos liberalumas ir
atvirumas naujovéms. Individualis veiksmai neleis iSnaudoti sukaupty ir suformuoty kompetenciju

eksporto veiklai { kity Saliy rinkas. Tik dalinantis turimais iStekliais ir ziniomis Lietuvos zuvy
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perdirbéjams imanoma pasiekti teigiamy rezultaty ir iSplésti eksporto rinkas, padidinti parduodamos

produkcijos kiekius ir padidinti bendraji veiklos pelninguma.

5.3. Eksporto plétros strategija, skirta UAB ,,Vici Group“

Zuvy perdirbimo korporacija UAB ,,Vici Group“ §iuo metu yra didziausia Lietuvos Zuvy
perdirbimo sektoriaus dalyvé. Kompanija jau iSplétojo savo internacionalizavimo modeli iki
paskutinés stadijos. Visgi esant dinamiSkoms ir nenuspéjamoms Zzuvy perdirbimo sektoriaus
tendencijoms pasauliniu mastu, verta nustatyti gaires ir tolesnés plétros modelius { ateiti orientuotai
eksporto strategijai tobulinti.

Korporacija gamybos ir prekybos atstovybes yra iSdéscCiusi Europos, Azijos ir Piety
Amerikos Zemynuose, o pagal surimi produkty gamyba Siuo metu yra didziausia tokio pobudzio
kompanija pasaulyje.

Pagrindiné modelio (Zr. 5.60 pav.) id¢ja yra ta, kad tiek zuvy, tiek surimi produkty gamyba
turi biiti subalansuota ne vien savuose gamybos padaliniuose, bet ir pasinaudojant kity kompanijy,
esanciy skirtinguose pasaulio regionuose, pajégumais. Tokiu atveju kokybiSky ir iSplétotose rinkose
(Siaurés Amerika, Europa) paklausiy produkty gamyba turéty biiti vykdoma nuosavuose gamybos
vienetuose panaudojant savus Zaliavy tiekimo kanalus, o blogesnés kokybés ir pigesniy produkty
gamyba turéty bati perkelta (panaudojant gamybos sutartis) i kitas $alis. Siam tikslui puikiai tikty
Piety Amerikos ir Tolimyju Ryty rinky perdirb¢jai. Tokiu biidu kitose valstybése pagal sutarti
(tokiu atveju kitoje gamykloje pagaminta preké turéty organizacijos prekés Zenkla ir pakuotg)
pagamintos prekés biity platinamos treCiosiose Salyse daugiausiai panaudojant netiesioginio
eksporto elementus ir kity Saliy platinimo kanalus.

Kombinuota eksporto strategija globaliems procesams reikalaus tam tikry organizaciniy
poky¢iy, didesnio vadovy isitraukimo, gamybos vienety perskirstymo, optimalaus prekiy tarp
skirtingy gamybos vienety paskirstymo. Tokiu atveju bitinas ir naujas marketingo kompleksas, t. y.
korporacija turi nuspresti, kokiu laipsniu pritaikyti pagrindines pozicionavimo, kainodaros ir
reklamos priemones nutolusiuose verslo vienetuose ir kultliriniu poziiiriu skirtingose rinkose. Itin
svarbus aspektas Siuo atveju yra kontrolé.

Daugelio verslo veiklos vienety kontrolei butinas subalansuotas modelis, kuris leisty
operatyviai reaguoti i rinkos pokyc¢ius ir tobulinti bei pritaikyti eksporto strategijas prie pasikeitusiy
salygu. Pasitlytame modelyje panaudotos pacios inovatyviausios eksporto plétojimo idéjos, kuriy
igyvendinimas korporacijai leisty sékmingai iSlaikyti pozicijas globalioje rinkoje, o verslo plétra

ribojantys veiksniai didzigja dalimi buty izoliuoti.
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Kompanijos ilgalaikiai tikslai, susij¢ su

globaliu produkcijos eksportu

Zuvy produkty gamyba Surimi produkty gamyba
savuose gamybos E—— savuose gamybos
padaliniuose padaliniuose

Klasteris (Zuvy produktai) Klasteris (surimi produktai)

Zuvy produkty gamyba Surimi gamyba sutarties
sutarties pagrindu pagrindu
. Gamykla Al Tiekéjas X1
Gamykla A J‘_ Tiekéjas X J )
[
Gamykla B1 Tiekéjas Y1
Gamykla B J~— Tiekéjas Y J )
|
Ganaidac J‘_ il o7 J Gamykla C1 I Tiekéjas Z1 /

< =/ ~
/ \

Tiesioginis eksportas J Netiesioginis eksportas J

T N

Diversifikuotas pardavimas J

Koncentruotas pardavimas J

\ 4
Misriis pardavimo modeliai J

v

Unifikuota globali strategija Zuvy produktams eksportuoti pasaulyje J

5.60 pav. UAB ,,Vici Group* globali eksporto strategija [sudaryta autoriaus]

UAB ,,Vici Group* gamybos koncentravimui pasiiilyta strategija yra susijusi su gamybos
sutar¢iy panaudojimu ir produkcijos balansuotu koordinavimu pagal rinkas ir gamybos paruoSimo

technologija vertinant Siuolaikines zuvy perdirbéjams kylancias grésmes.
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ISVADOS

ISnagrinéjus Zuvy perdirbimo sektoriy teoriniu ir praktiniu aspektu galima daryti tokias
i$vadas:

e  Baigiamajame magistro darbe iSanalizuotos pagrindinés problemos, su kuriomis veikla
eksporto pagrindu plétojancios zZuvuy perdirbimo korporacijos susiduria globaliu mastu. Siekiant
geriau pazinti perdirbéjus supancia aplinka, grésme keliantys veiksniai skirstyti i pasireisSkiancius
makrolygmeniu ir susijusius su jmonés vidiniy iStekliy nepakankamumu. Aktualiausia kompanijy
eksporta ir tarptautinés veiklos strategijas lemianti problema yra dél kylancios vandenyny
temperatiros, cheminés tarSos, besaikiy zZvejybos masty maz¢jantys zuvy istekliai. Tokiu atveju
dazniausiai pasireisSkiantis eksporto strategijos modelis yra susijgs su valdymo koncentravimu
vietingje rinkoje, o gamybos pajégumy perkélimu | maziau iSsivysciusias Salis.

Globaliu lygmeniu itin svarbiu veiksniu tapo aktyvus besivystanciy ir pereinamosios
ekonomikos perdirbéjy skverbimasis { ES ir JAV rinkas. Didziulius zuvy isteklius turintys Tolimuju
Ryty perdirbéjai sparciai tobulina technologijas, igyja tarptautinius higienos ir veterinarijos
sertifikatus, uztikrinanc¢ius prekiy kokybe, pritaiko modernias marketingo programas, naudojasi
SiuolaikiSkomis logistikos galimybémis.

Pasaulinés krizés sukeltos socialinio ir finansinio pobtidZio problemos reikSmingai paveiké
ir zuvy perdirbéjus. Kai kuriy produkty paklausa iSaugo dél mazesnés (lyginant su mésos
produktais) kainos, o kity grupiy prekés gali biiti pasalintos i§ rinkos. D¢l per pastaruosius metus
kilusios krizes itin padidéjo ir logistikos kompanijy teikiamy paslaugy ikainiai, o tai reikSmingai
paveike ir prekiy kainodaros mechanizmus, sumazino konkurencinguma tarptautiniu mastu.

Vidiniai probleminiai veiksniai yra susij¢ su nepakankamu inovacijuy taikymu, marketingo
programy kiirimo klaidomis (nustatyta, kad zuvininkystés produkty vartojimo ijprocius prognozuoti
itin sudétinga, o vartotoju poreikiai labai daznai kinta). Finansiniai iStekliai, reikalingi
internacionalizavimo procesams pradéti, daznai tampa klifitimi mazesnéms kompanijoms.

. Teorinéje dalyje analizuotos Lietuvos ir uZsienio autoriy, moksliniy leidiniy ir
profesionaliy eksperty idéjos eksporto strategijos, tinkamiausios biitent Zuvy perdirbimo imonéms,
veikian¢ioms tarptautiniu mastu, plétojimo tema.

Eksporto strategijos nagrinétos dviem lygmenimis: a) pagal dalyvavimo paskirstant
produkta ir pardavimy procese laipsni (tiesioginis ir netiesioginis paskirstymas); b) pagal
geografinés apimties masta (koncentruotas, diversifikuotas ir miSrus rinkos uzémimas).

Galima teigti, kad Siuolaikiniy kompanijy plétra negali buti pagrista vienos rusies eksporto
programa. Siandien naudojamos kombinuotos ir dinamiskos metodikos, kurios leidzia lanksciai

keisti veiklos programas kintant tam tikriems parametrams rinkoje.

129



Marketingo elementy svarba pasirenkant eksporto kryptis taip pat yra svarbi. Skirtingi
autoriai nevienodai vertina $iy dvieju parametry derini. C. Gilliganas, M. S. Willsonas ir M. Xufei
teigia, kad eksporto programos turéty biiti pritaikomos ir diversifikuojamos pagal rinkas, o
J. Subhashas, L. E. Boonie’is ir D. L. Kurtzas teigia, kad marketingo programos turéty biiti
unifikuotos pasauliniu mastu, o eksporto modeliai pasirinkti pagal vartotojy specifika.

Baigiamajame magistro darbe nustatyta, kad reikSmingiausia rizika Siuolaikiniams
eksportuotojams yra kintantys vartotojy poreikiai ir sudétingos marketingo procediiros, susijusios su
rinkos tyrimais, kai tam tikriems segmentams parenkami neteisingi produktai. Labiausiai eksporto
veikla skatina perpildyta vietos rinka. Darbe nustatyta, kad anksciau klasteriy ir eksporto veiklos,
laikytos nesulyginamomis, Siandien sudaro itin efektyvy sinerginj derini, kai eksportas vykdomas i$
klasteriy vidaus.

e Analitingje dalyje nustatyta, kad eksporto plétra skirtingo ekonominio i§sivystymo
valstybése néra vienoda. ES ir JAV gamyba daZniau perkeliama i silpnesnes ekonomine prasme
Salis, o visa veikla orientuojama i vietos rinky aptarnavima. Besivystancios Salys gamyba plétoja
savose rinkose, o pardavimus kreipia | aukStesnio gyvenimo lygio valstybes.

Internacionalizavimo greitis taip pat néra vienodas. BesivystanCiose Salyse plétros veiksmai
yra daug agresyvesni. DidZiausia Zuvininkystés produkty gamintoja pasauliniu mastu $iuo metu yra
Kinija, o paskutiniais metais pozicijas Sioje Sakoje stiprina ir Peru, kurios produktai tampa vis
konkurencingesni JAV rinkose. ES perdirbéju veikla labiausiai susijusi su gamybiniy vienety
steigimu Siaurés Afrikos pakrantése.

Analitin¢je dalyje atlikta SSGG analizé¢ leidzia teigti, kad eksporto augimo perspektyvos
Tolimyjy Ryty valstybéms islieka ir ateityje, o TOWS matricoje i$skirtos pagrindinés grésmes ir
silpnybés formuoja dalyvavimu ir koncentracija pagristas plétros strategijas ES ir JAV
perdirb¢jams.

PESTEL analiz¢ leidzia teigti, kad Lietuvoje verslo salygos Zuvininkystés verslui plétoti yra
nepakankamai stabilios. Koreliaciné regresiné analizé parodé, kad svarbiausias veiksnys, darantis
itaka Kinijos eksporto apimties augimui, yra didéjantys zvejybos mastai ir $ios rusies produkty
populiarumas ir uzimamy rinky skaicius, o Lietuvoje reikSmingiausias veiksnys yra asignavimy
kiekis.

Analizuojant korporacijos ,,Vici Group® veikla nustatyta, kad korporacija versla plétoja ES
stambioms korporacijoms buidingu principu, susijusiu su gamybos ir prekybos vienety paskirstymu
pasaulyje. Finansiniy rodikliy skai¢iavimas pagrindé naujo gamybos cecho statyba, apskaiciuoti
pelningumo ir rizikos rodikliai, kainodaros pokyciu galimybés, paskolu kainos pagal skirtingus

kriterijus leido pasirinkti optimalius finansavimo $altinius.
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o Projektin¢je dalyje pagal teorinés ir analitinés daliy rezultatus pasiiilytos strategijos
Vakary Europos ir Siaurés Amerikos jmonéms: plataus profilio ir kapitalo, toms kurios Zuvy
perdirbimo veikla nori plétoti remdamosios dalyvavimu klasteriuose ir naudojan¢ioms kombinuotus
internacionalizavimo metodus).

Lietuvos imonéms taikytinos dalyvavimo klasteriuose ir pradine plétra { NVS rinkas
paremtos strategijos.

UAB ,,Vici Group“ eksportui tobulinti pasitlyta strategija yra susijusi su gamybos sutaréiy

panaudojimu, kad bty galima koordinuoti pasauling paklausa pagal tam tikras vartotoju savybes.
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A priedas

Interviu klausimai Zuvy perdirbimo jmoniy atstovams

A.1 priedas. Klausimai UAB ,,Vici Europe N.V.“

DN U AW

10.
11.

Kaip pasikeité eksporto apimtis nuosekliai steigiant gamybos vienetus (Peru, Kinija)?
Ar pastarosiose valstybése gaminami produktai platinami Lietuvos ir ES rinkose?
Kaip uztikrinamas gamybos subalansuotumas tarp keliu gamybos vienety?

Kokius kontrolés ir analizés metodus naudojate nutolusiems gamybos vienetams?
Kaip pasikeité ES jsteigtu gamybos vienety darbas?

Kokia eksporto strategija naudojate kituose Zemynuose?

Kaip parenkamos tarpininkams, platinantiems produkcija, kriterijai?

Kokia eksporto strategija geografine prasme naudojate skirtinguose regionuose?
Kokias marketingo programas naudojate, ar diversifikuojate produktus?

Kaip atliekami rinkos tyrimai prie§ pradedant inovacijos veiksmus?

Ar internacionalizavimas, pagristas eksportu, yra optimalus zuvy perdirbéju kelias

konkurencingumui i$laikyti?

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
salygos?
20.
aspektai)?
21.

Kokios kompanijos sudaro didziausia konkurencija?

Kokia itaka padaré augantis zuvy produkty importas i§ Tolimyjuy Ryty i ES rinkas?
Kaip derinama prekybos tarpininky veikla ir kaip jos yra koordinuojamos?

Ar pasikeité vartotojy segmentavimo principai idiegus naujus gamybos padalinius?

Ar ruosiatés testi veikla, susijusia su gamybos perkélimu?

Ar dalyvaujate tiksliniuose verslo klasteriuose?

Ar investuojate 1 naujausias technologijas?

Kaip parenkamos logistikos priemonés ir kaip nustatomos Incoterms pristatymo

Su kokiais sunkumais susiduriate kity valstybiy rinkose (teisiniai, politiniai, socialiniai

Ar pasinaudojote ES parama Zuvy perdirbimo sektoriui remti?

A.2 priedas. Klausimai UAB ,,Lignesa“

-

5.

I kokias valstybés eksportuojate savo produkcija?

Kokie pagrindiniai motyvai paskatino eksporto veikla?

Kokiu principu parenkamos eksportui tinkamos Salys ir ju grupés?

Kokia eksporto strategija (paskirstymo tarpininko ir geografine prasme) naudojate?

Ar adaptuojate produkcija kiekvienos Salies rinkai? Ar naudojate pagrindines ar

diversifikuotas marketingo programas?

6.
7.
8.
9.

Ar skiriasi kitoms valstybéms tiekiamos produkcijos kokybés parametrai?

Kokia pardavimy dali sudaro eksportas i Rusija?

Kokia pardavimy dali sudaro eksportas ES?

Ar pasinaudojote ES fondo skirtomis léSomis zuvininkystés ir zuvy perdirbimo

sektoriui remti 2008—2013?

10.
11.
12.

Kaip vykdoma pardavimy kontrolé?
I koki pirkéjy segmenta orientuojamasi?
Kokio pobiidzio konkurencing¢ aplinka Lietuvos vidaus rinkoje ir ES?



A priedo pabaiga

A.3 priedas. Klausimai UAB ,,Norvelita“

I kokias valstybés eksportuojate savo produkcija?
Kokie pagrindiniai motyvai paskatino eksporto veikla?
Kokiu principu parenkamos eksportui tinkamos Salys ir jy grupés?
Kokia eksporto strategija (paskirstymo tarpininko ir geografine prasme) naudojate?

5. Ar adaptuojate produkcija kiekvienos S$alies rinkai? Ar naudojate pagrindines ar
diversifikuotas marketingo programas?

6.  Ar skiriasi kitoms valstybéms tickiamos produkcijos kokybés parametrai?

7. Kokia pardavimy dali sudaro eksportas i Rusija?

8.  Kokia pardavimy dalj sudaro eksportas ES?

9.  Ar pasinaudojote ES fondo skirtomis léSomis Zuvininkystés ir zuvy perdirbimo
sektoriui remti 2008-2013?

10. Kaip vykdoma pardavimy kontrolé?

11. Ikoki pirkéjuy segmenta orientuojamasi?

12.  Kokio pobiidzio konkurenciné aplinka Lietuvos vidaus rinkoje ir ES?

Sl e

Dékoju



B priedas
Koreliaciné regresiné analizé Kinijos eksporto apimtj lemianciy veiksniy svarbai

nustatyti

»Koreliacin¢ analizé leidzia nustatyti, ar egzistuoja rySys tarp nagrin¢jamy veiksniy,
iSreikstu kiekybiniais rodikliais. Koreliacijos koeficientas iSreiSkia to rySio stipruma‘ [94, p. 7].
Apskaiciuosiu koreliacijos koeficienta tarp Y ir kiekvieno X naudodamas Correl funkcija:

y analizé su x; koreliacijos koeficiento reikSmé yra -0,98907531; y su x,: -0,9856769; y su
x3:0,97868614; y su x4: 0,96914743; y su xs: 0,99246278.

Koreliacinés analizés tikslas yra nustatyti stochastinio rysio tarp veiksniy x ir y egzistavima.
Kad galétume teigti, jog tarp veiksniy egzistuoja rySys, apskaiciuotas koreliacijos koeficientas turi
biiti reikSmingas. Koeficienty reikSmingumas tikrinamas pagal statistika t, kur r — koreliacijos
koeficientas, n — steb¢jimy skaicius (n=8), o — reik§mingumo lygmuo (a=0,05).

t1=2,41644033, t,=2,61030018, t;=2,79761863, t,=2,9802055, ts=2,42254448

Koreliacijos koeficientas yra reikSmingas, jei apskaiciuotoji t reikSmé yra didesné uz t
kriting ("o, kur a=0,05; k=n-2) reikime. t kritiné reik§mé randama panaudojus funkcija TINV.

Siuo atveju tkr0,05;7=2,306004133, o visos apskaiCiuotos reikSmés yra didesnés kriting.

Statistiniai tyrimai eksporto apim¢iai nustatyti pateikti B.1 lentel¢je

B.1 lentelé. Statistiniai tyrimai
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Metai ~ 8
2002 12,2 12,1 7 11,1 11,1 7
2003 13,5 10,4 6,5 11,2 11,5 9
2004 13,8 9,6 6,2 13,2 13,2 12
2005 16,2 7,9 53 16,5 15,4 18
2006 17,5 7,1 5,2 17,2 16,1 23
2007 17,8 6,9 4,7 17,8 16,1 24
2008 18,9 6,1 4,2 18,5 18,2 30
2009 19,7 5,4 4,1 20,4 21,3 42
Vidurkis 16,2 8,1875 5,4 15,7375 15,3625 20,625
Dispersija 7,54857143 5,32125 1,15428571 12,12553571 11,7369643 137,696429
VidutinisKvNuokr 2,74746637 2,306783475 1,0743769 3,482173993 3,42592532 11,7344122
Koreliacija -0,98907531 -0,9856769 0,97868614 0,96914743 0,99246278
T statistika 2,41644033 2,61030018 2,79761863 2,9802055 2,42254448




B priedo tgsinys

,Bendras regresijos lygties pavidalas yra Yi=apt+ax;.

Cia a; koeficientas apskai¢iuojamas pagal formule:

a,

formule: , - IR L stebé&jimy skai¢ius)“ [94, p. 26].
0
n n

Koeficientams aj rasti naudojama Excel funkcija Intercept, o a; — funkcija Slope (Zr. B.2

=”ny_zxzy,oao—pagal
anz—(Zx)z

lentelg).
B.2 lentelé. Regresijos lygties koeficientai [sudaryta autoriaus]
Intercept 25,84508876 29,87376238 3,986941667 0,60452478 9,38630528
Slope -1,17802611 -2,532178218 0,776048186 0,98505941 0,2897549

Regresiniy lygciy grafinis vaizdas B.1 pav.
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B priedo pabaiga

Y 5=0,289754896X+9,386305278

Eg 50
22 4 ¢
2T 30
22 20
L R —
AN E 0
0 10 20 30

UZimamu rinku bei regionu skaicius

B.1 pav. Regresinés lygtys su kiekvienu X,,.. [sudaryta autoriaus]

Grafiky tiesés padeda prognozuoti, taCiau, kad biity galima patikrinti, ar regresijos lygtis
adekvaciai atitinka tikrove ir ar pagal ja galima prognozuoti ateiti, turi biti skai¢iuojamas FiSerio

santykis (zr. Zemiau pateiktas formules).

S? = IR
WF=——,kur S} = M S, = M (k — veiksniy skaiius, n — stebéjimy

et n—2
skaicius (imties tiiris)). Poringje regresinéje analizéje veiksniy skaicius k lygus 1 [94, p. 29].
Panaudojus funkcija FINV (o;k;n-k-1), kur a=0,05; k — veiksniy skaicius (k=1), gaunama,
kad lenteliné Fiserio kriterijaus reikSmé yra 5,317655. Tuo tarpu Fie < F, su X reikSmémis
F1=17750,2; F,=8,305931; F5=22,739563; F,=2017,587; Fs=1269,348 Galima teigti, kad lygtys

adekvaciai atitinka tikrovg ir jas galima naudoti prognozuojant.



C priedas
Koreliaciné regresiné analizé Lietuvos eksporto apimtj lemianciy veiksniy svarbai

nustatyti

“Koreliaciné analizé leidzia nustatyti, ar egzistuoja rySys tarp nagrin¢jamy veiksniy,
1Sreikstu kiekybiniais rodikliais. Koreliacijos koeficientas iSreiSkia to rySio stipruma‘ [94, p. 7].
Siam tikslui apskaiiuosiu koreliacijos koeficienta tarp Y ir kiekvieno X naudodamas Correl
funkcija:

y sux; koreliacijos koeficiento reikSmé yra: 0,982994595; y su x,: 0,957364043; y su xs:
-0,956579786; y su x4: 0,979898093.

Koreliacinés analizés tikslas yra nustatyti stochastinio rySio tarp veiksniy x ir y egzistavima.
Kad buty galima teigti, jog tarp veiksniy egzistuoja rySys, apskaiCiuotas koreliacijos koeficientas
turi buti reikSmingas. Koeficienty reikSmingumas tikrinamas pagal statistika t, kur r — koreliacijos
koeficientas, n — stebé&jimy skaicius (n=8), o - reik§mingumo lygmuo (a=0,05).

t,=2,60701613, t,=2,548001349, t;=-2,546183802, t,=2,599926464.

Koreliacijos koeficientas reikSmingas, jei apskaiciuotoji t reikSme yra didesné uz t kriting
(tkra,k, kur 0=0,05; k=n-2) reikSmg. t kritin¢ reikSmé randama panaudojus funkcija TINV.

Siuo atveju t*790s5,6=2,446911846, o visos apskailiuotosios reik§meés virija kritine.
Statistiniai tyrimai eksporto apim¢iai nustatyti pateikti C.1 lenteléje.

C.1 lentelé. Statistiniai tyrimai
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E | EEET | ig E :
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2003 140 12 240 29 0
2004 176 132 264 28,2 0
2005 259 16,5 426 263 2019
2006 278 17,2 415 262 2204
2007 336 17.8 498 24,6 2810
2008 309 18,5 580 234 2383
2009 3716 20,4 637 23,1 3210
Vidurkis 267085714 | 16,51428571 | 437,1428571 |  25,82857143 1803,714286
Dispersija 7010,18476 | 8754761905 | 22252,14286 |  5,149047619 1673194,905
VidutinisKvNuokr 83,7268461 | 2,958844691 | 149,1715216 |  2.269151299 1293,520353
Koreliacija 0,982994595 | 0957364043 |  -0,956579786 0,979898093
T statistika 260701613 | 248001349 1 ) 546183802 2,599926464




C priedo tesinys

,Bendras regresijos lygties pavidalas yra Yi=apt+ax;.

=”ZXJ’_Z"ZJ’, 0 ap — pagal
I’lz x2 - (z x)2

formule: , - IR L stebé&jimy skai¢ius)“ [94, p. 26].
0
n n

Cia a; koeficientas apskai¢iuojamas pagal formule:

a,

Koeficientams aj rasti naudojama Excel funkcija Intercept, o a; — funkcija Slope (zr. C.2

lentelg).
C.2 lentelé. Regresijos lygties koeficientai [sudaryta autoriaus]
Intercept -192,274615 32,18771868 1178,724646 152,6820004
Slope 27,8159369 0,537348356 -35,29575511 0,063426738

Regresiniy lygciy grafinis vaizdas C.1 pav.

Y1=27,82593691X-192,2746152 Y2=0,53734356X+32,18771868
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C.1 pav. Regresinés lygtys su kiekvienu X,,. [sudaryta autoriaus]



C priedo pabaiga
Grafiky tiesés padeda prognozuoti, taCiau, kad galima patikrinti ar regresijos lygtis
adekvaciai atitinka tikrove ir ar pagal ja galima prognozuoti ateiti, turi biiti skai¢iuojamas FiSerio

santykis (Zr. Zemiau pateiktas formules).

S? -
,,F:Ty,kurSyzz—Z(y}c_y)z S’ ——z(yi_yi)z

s Sin = 5 (k — veiksniy skaicius, n — steb&jimy
n f—

likut
skaiCius (imties turis)). Porinéje regresin¢je analizéje veiksniy skaicius k lygus 1 [94, p. 29].
Panaudojus funkcija FINV (o;k;n-k-1), kur a=0,05; k — veiksniy skai¢ius (k=1), gaunama,
kad lenteliné FiSerio kriterijjaus reikSmé yra 5,987378.Tuo tarpu Fiene < F, su X reikSmémis
F1=3024,519, F,=1192,281, F5=1178,271, F4=13,16664.

Galima teigti, kad lygtys adekvaciai atitinka tikrove ir jas galima naudoti prognozuojant.



D priedas

Banky paskoly kainy palyginamoji analizé

D.1 lentelé. SEB banko paskoly kaina [sudaryta autoriaus]

Metai Mety pradzioje Mety pabaigoje prie paskolos Mety pabaigoje turima suma, Lt
turima suma, Lt pridedamos paliikanos
1 4000000 4000000*0,064=256000 4256000
2 4256000 272384 4528384
3 4528384 289816,576 4818200,576
4 4818200 308364,8 5126564,8
5 5126564 328100,096 5454664,096
6 5454664 349098,496 5803762,496
7 5803762 371440,768 6175202,768
8 6175202 395212,928 6570414,928
9 6570414 420506,496 6990920,496
10 6990920 447418,88 7438338,88
SEB
8000000
7000000 —
é 6000000 — ]
5’ 5000000 — — ]
4000000 ]
8 3000000 —{ —
8 2000000
1000000 - (o 1 2 3 4 5 6 7 8 o
(o]
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Metai
D.1 pav. SEB banko paskoly kainos augimas [sudaryta autoriaus]
D.2 lentelé. ,,Swedbank* paskoly kaina [sudaryta autoriaus]
Metai | Mety pradzioje turima Mety pabaigoje prie paskolos Mety pabaigoje turima suma, Lt
suma, Lt pridedamos paliikanos
1 4000000 4000000*0,067=268000 4268000
2 4268000 285956 4553956
3 4553956 305115,052 4859071,052
4 4859071 325557,757 5184628,757
5 5184628 347370,076 5531998,076
6 5531998 370643,866 5902641,866




D priedo pabaiga

Skolos augimes

Swedbank

7000000
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2000000 -

1000000 - o
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D.2 pav. ,Swedbank“ paskoly kainos augimas [sudaryta autoriaus]|

D.3 lentelé. Banko ,,Nordea“ paskoly kaina [sudaryta autoriaus]

Metai

Metai Mety pradzioje Mety pabaigoje prie paskolos Mety pabaigoje turima suma, Lt
turima suma, Lt pridedamos paliikanos
1 1000000 1000000*0,08=80000 1080000
2 1080000 86400 1166400
3 1166400 93312 1259712
4 1259712 100776,96 1360488,96
5 1360488 108839,04 1469327,04
Nordea
1600000
1400000 - — ]
é 1200000 — ]
3 1000000 ]
800000 -
8 600000 |
g 400000 |
200000 +— O T 2 3 4 5
(0]
1 2 3 4 5 6

D.3 pav. Banko ,,Nordea“ paskoly kainos augimas [sudaryta autoriaus]
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